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BAB I 
PENDAHULUAN 
1.1 Latar Belakang Masalah 
Perkembangan dunia bisnis yang semakin ketat menjadikan sebuah 
perusahaan dituntut memenuhi kebutuhan konsumen dan dapat bersaing untuk 
dapat memasarkan produk dan jasa agar dapat dikenal konsumen. Pertumbuhan 
jasa asuransi yang semakin pesat dengan berbagai macam merek memberikan 
daya tarik tersendiri bagi pengguna jasa asurasi tersebut.  
Suatu bisnis tidak akan berjalan lancar apabila perusahaan atau produk 
tidak dikenal oleh masyarakat. Arti sebuah nama, merek, atau brand adalah 
segalanya bagi perusahaan. Kehadiran merek sangatlah penting bagi perusahaan 
itu sendiri. Dengan merek, perusahaan menunjukkan jati dirinya sehingga 
diharapkan dengan merek tersebut perusahaan akan memperoleh angka penjualan 
yang tinggi dan dapat menguasai pasar.  
Namun, kurangnya pemahaman masyarakat mengenai asuransi menjadikan 
kendala tersendiri bagi dunia asuransi. Hal ini terjadi karena kurangnya 
pengetahuan masyarakat akan manfaat dan kesadaran dalam berasuransi. Pada 
umumnya masyarakat Indonesia belum meletakkan asuransi pada prioritas 
pemenuhan kebutuhan rasa aman. Akibatnya jasa asuransi termasuk produk yang 
kurang dicari. Permasalahan tersebut jelas merupakan tantangan tersediri yang 
harus dihadapi para penyedia jasa asuransi bagaimana agar produk-produk yang 
ditawarkan dapat dikenal di pasaran dan para konsumen dapat mengetahui akan 
manfaat berasuransi. 
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Asuransi  merupakan  suatu  lembaga ekonomi  yang bertujuan untuk 
mengurangi suatu resiko dengan jalan mengkombinasikan dalam suatu 
pengelolaan sejumlah objek  yang  cukup besar jumlahnya, sehingga kerugian 
tersebut secara menyeluruh bisa diramalkan dalam  batas-batas tertentu 
(Arbi,2003). Asuransi atau pertanggungan dapat diartikan pula suatu perjanjian 
antara seorang penjual dengan pembeli yang saling mengikatkan diri dengan 
menerima suatu premi untuk memberikan penggatian suatu resiko yang terjadi 
karena suatu peristiwa yang tak tentu (Soemitro, 2009).  
Sementara itu, dalam KUHD Pasal 246 “Asuransi atau pertanggungan 
adalah suatu perjanjian, dengan mana seorang penanggung mengikatkan diri 
kepada tertaggung, dengan menerima suatu premi, untuk memberikan penggantian 
kepadanya karena suatu kerugian, kerusakan atau kehilangan keuntungan yang 
diharapkan, yang mungkin akan dideritanya karena suatu peristiwa yang tak 
tertentu” (http://www.jdih.kemenkeu.go.id). 
Salah satu perusahaan penyedia jasa asuransi di Indonesia yaitu AJB 
Bumiputera 1912 berdiri pada 12 Februari 1912 yang bergerak di bidang jasa 
khususnya asuransi jiwa. AJB Bumiputera 1912 berkembang untuk mengikuti 
kebutuhan masyarakat, AJB Bumiputera 1912 merupakan perusahaan asuransi 
mutual dimiliki oleh pemegang polis. AJB Bumiputera 1912 juga membuka unit 
usaha syariah yaitu AJB Bumiputera Syariah 1912. 
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Berikut ini merupakan gambaran dari pertumbuhan asuransi syariah 
periode 2011-2016. 
Gambar 1.1 
Top Brand Award 2016-2018 
 
Sumber : www.topbrand-award.com (2016) 
 
Sumber : www.topbrand-award.com (2017). 
 
Sumber : www.topbrand-award.com (2018). 
Gambar 1.2  merupakan Top Brand Index pada Jasa AJB Bumiputera 1912 
tahun 2016-2018. Pada 2016 fase 1. AJB Bumiputera menduduki tingkat kedua 
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dengan 11.1 % dibawah Prudential Life Assurance dengan  33.1%. Sedangkan di 
tahun 2017 AJB Bumiputera 1912 masih menduduki tingkat kedua sebesar 10.7 % 
dibawah Prudential Life Assurance dengan 31.8 %. Pada tahun 2018 AJB 
Bumiputera 1912 mengalami penurunan dengan menduduki tingkat ketiga sebesar 
9.0 %. Permasalah penurunan yang terjadi di AJB Bumiputera 1912 disebabkan 
oleh ketatnya persaingan industri usaha jasa Asuransi yang semakin luas, 
diitambah lagi semakin maraknya perusahaan jasa sejenis yang menyediakan jasa 
yang serupa pula dengan AJB Bumiputera 1912. Oleh karena itu perusahaan AJB 
Bumiputera 1912 perlu memikirkan strategi agar mampu menguasai pangsa pasar, 
dan dapat bersaing dengan perusahaan–perusahaan asuransi lain. 
Gambar 1.2  
Jumlah Nasabah atau Pemegang Polis PT. Asuransi Jiwa Syariah 
Bumiputera cabang Surakarta Tahun 2016-2018 
 
No. Nomor 
Kantor 
Nama 
Kantor 
Jumlah 
Polis 
Inforce 
Jumlah 
Polis not 
Inforce 
Total 
Jumlah 
Polis 
Tanggal 
Rekap 
1. 3080200 Kantor 
Cabang 
Syariah 
Surakarta 
1.089 1.216 2.305 05/02/2016 
JUMLAH 1.089 1.216 2.305  
Sumber: Kantor Cabang PT. AJSB cabang Surakarta 
No. Nomor 
Kantor 
Nama 
Kantor 
Jumlah 
Polis 
Inforce 
Jumlah 
Polis not 
Inforce 
Total 
Jumlah 
Polis 
Tanggal 
Rekap 
1. 3080200 Kantor 
Cabang 
Syariah 
Surakarta 
1.037 1.432 2.469 31/12/2017 
JUMLAH 1.037 1.432 2.469  
Sumber: Kantor Cabang PT. AJSB cabang Surakarta 
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No. Nomor 
Kantor 
Nama 
Kantor 
Jumlah 
Polis 
Inforce 
Jumlah 
Polis not 
Inforce 
Total 
Jumlah 
Polis 
Tanggal 
Rekap 
1. 3080200 Kantor 
Cabang 
Syariah 
Surakarta 
584 916 1.500 21/03/2018 
JUMLAH 584 916 1.500  
Sumber: Kantor Cabang PT. AJSB cabang Surakarta 
Dari data tabel diatas dapat diketahui bahwa dari 2.305 jumlah keseluruhan 
pemegang polis PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Surakarta, 
ternyata antara pemegang polis yang aktif dengan pemegang polis yang tidak aktif 
jauh lebih banyak pemegang polis yang tidak aktif dengan selisih 127 pemegang 
polis. Pemegang polis yang aktif (polis inforce) berjumlah 1.089 nasabah 
sedangkan pemegang polis yang tidak aktif (polis not inforce) berjumlah 1.216 
nasabah. Pada tahun 2017 pemegang polis yang aktif (polis inforce) berjumlah 
1037 nasabah, sedangkan pemegang polis yang tidak aktif (polis not inforce) 
berjumlah 1432. Pada tahun 2018 pemegang polis yang aktif berjumlah 584 
nasabah, sedangkan untuk pemegang polis yang tidak aktif berjumlah 916 
nasabah.  
       Hal ini dikonfirmasi oleh kepala cabang PT. Asuransi Jiwa Syariah 
Bumiputera Cabang Surakarta Bapak Much. Ismail Arief P. AAAI-J yang 
mengemukakan bahwa nasabah lama atau reseling yang masih mendominasi 
pemasukan angsuran atau pembayaran premi pada PT. Asuransi Jiwa Syariah 
Bumiputera cabang Surakarta, hal ini disampaikan pada saat rapat koordinasi 
dengan para staff maupun karyawan di kantor cabang Surakarta (Much. Ismail 
Arief P.AAAI-J, Kacap PT. AJSB Cabang Surakarta). 
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Dari data yang tertera di atas, apabila pihak perusahaan mengabaikan 
permasalahan ini terus berlanjut, maka akan mengancam terhadap 
keberlangsungan bisnis perusahaan, khususnya pada PT. Asuransi Jiwa Syariah 
Bumiputera cabang Surakarta. Minimnya minat kesadaran masyarakat atau 
pemegang polis untuk membayarkan angsuran premi polisnya atau disebut dengan 
pemegang polis aktif menjadi bahan evaluasi bagi lembaga-lembaga asuransi 
khusunya pada PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera cabang Surakarta dalam 
memberikan pemahaman tentang pentingnya berasuransi. 
Semakin banyaknya pelaku usaha yang bergerak dalam bidang jasa 
asuransi yang sejenis serta memproduksi dengan menawarkan berbagai macam 
produk atau jasa, membuat masyarakat sulit menentukan pilihan jasa asuransi 
yang sesuai dengan kebutuhan mereka. Salah satu hal yang dapat dilakukan oleh 
para pelaku bisinis untuk membedakan jasa dengan merek jasa yang lain yaitu 
melalui merek (brand). Oleh karena itu, diperlukan pendekatan kepada konsumen 
melalui upaya pembentukan kesadaran merek (brand awareness). Pembentukan 
kesadaran merek dapat dilakukan dengan pembuktian kualitas jasa yang 
dihasilkan. Kualitas merupakan salah satu syarat dan faktor yang menjadi 
pertimbangan konsumen sebelum membeli suatu jasa. 
Komunikasi yang tepat dapat pula membantu menumbuhkan kesadaran 
merek secara optimal salah satu bentuk komunikasi tersebut dapat dilakukan 
melalui personal selling. Personal selling merupakan sarana yang dapat dilakukan 
guna mencapai keberhasilan penjualan premi jasa asuransi. Penjualan asuransi  
dapat diukur dari kehandalan personal selling dalam mengenalkan, memasarkan 
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produk-produk jasa asuransi tersebut. Personal selling merupakan cara pemasaran 
yang sangat berbeda dengan promosi lain, dengan personal selling dapat 
membangun keyakinan, dan tindakan pembeli dimana pesan penjualan dengan 
menggunakan personal selling dapat tersampaikan dengan baik dan jelas 
(Setiagraha et. al, 2015). 
Dengan demikian masyarakat dituntut untuk memiliki pemahaman akan 
asuransi. Pemahaman asuransi berguna agar peserta dapat memilih asuransi yang 
baik yang sesuai kebutuhan mereka yang bukan didasarkan pada pengaruh sosial. 
Yang bukan hanya memilih produk asuransi saja namun juga perusahaan yang 
menawarkan banyak produk-produk untuk dapat dijadikan pertimbangan wajib 
bagi yang ingin berasuransi. 
Penelitian mengenai pengaruh kesadaran merek, personal selling, faktor 
sosial terhadap keputusan menggunakan telah banyak dilakukan akan tetapi 
banyak penelitian yang menghasilkan kesimpulan yang berbeda-beda. Menurut 
Liwe (2013) hasil penelitian menunjukkan bahwa kesadaran merek berpengaruh 
secara simultan dan parsial terhadap keputusan pembelian konsumen.  Hal ini 
senada dengan hasil penelitian yang dilakukan Romadhoni (2014), hasil penelitian 
menunjukkan bahwa kesadaran merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
konsumen membeli.   
Menurut Nency (2014) hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel 
personal selling memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Hal ini senada dengan penelitian yang dilakukan Tamba (2015), hasil 
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penelitian menunjukkan bahwa personal selling berpengaruhsignifikan terhadap 
keputusan pembelian. 
Menurut penelitian yang dilakukan Wu and Zheng (2015) hasil penelitian 
menunjukkan bahwa variabel social factors memiliki pengaruh yang positif 
terhadap consumer decisions.  Hal ini senada dengan penelitian yang dilakukan 
(Renandho et. al, 2017)  hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat pengaruh 
yang signifikan secara bersama-sama dari variabel faktor sosial terhadap 
keputusan pembelian. 
Dalam penelitian ini dipilih variabel kesadaran merek, personal selling, 
faktor sosial. Penelitian difokuskan pada variabel tersebut karena di duga variabel-
variabel tersebut memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 
menggunakan jasa asuransi. Dari latar belakang tersebut saya ingin meneliti 
tentang “Pengaruh Kesadaran Merek, Personal Selling, Faktor Sosial 
Terhadap Keputusan Menggunakan Jasa PT. Asuransi Jiwa Syariah 
Bumiputera cabang Surakarta”. 
1.2 Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah yang diuraikan diatas, ada beberapa 
masalah yang muncul sebagai fenomena bisnis yang semakin berkembang. 
Permasalah yang muncul maka dapat diidentifikasikan sebagai berikut  : 
1. Pada tahun 2016-2018 top brand award asuransi AJB Bumiputera 1912 
mengalami penurunan dan menempati posisi ke 2.  
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2. Pada tahun 2016-2018 jumlah nasabah atau pemegang polis PT. Asuransi 
Jiwa Syariah Bumiputera mengalami penurunan. 
1.3 Batasan Masalah  
Terkait dengan luasnya ruang lingkup permasalahan dan waktu serta 
keterbatasan dalam penelitian yang dilakukan, maka pembatasan di penelitian 
diterapkan agar penelitian terfokus pada pokok permasalahan yang ada beserta 
pembahasannya, sehingga diharapkan penelitian ini tidak menyimpang dari tujuan 
yang telah diterapkan. Penelitian ini dibatasi pada masalah sebagai berikut : 
1. Penelitian ini hanya meneliti tentang pengaruh kesadaran merek, personal 
selling, faktor sosial terhadap keputusan menggunakan jasa Asuransi. 
2. Penelitian ini dilakukan pada pengguna jasa atau pemegang PT. Asuransi 
Jiwa Syariah Bumiputera cabang Surakarta.  
3. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data periode tahun 2016-
2018. 
1.4 Rumusan Masalah 
Dari latar belakang yang telah disampaikan di atas maka terdapat beberapa 
masalah yang dapat diidentifikasikan yaitu : 
1. Apakah kesadaran merek berpengaruh terhadap keputusan menggunakan 
Jasa PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera cabang Surakarta ? 
2. Apakah personal selling berpengaruh terhadap keputusan menggunakan 
Jasa PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera cabang Surakarta ? 
3. Apakah faktor sosial berpengaruh terhadap keputusan menggunakan Jasa 
PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera cabang Surakarta ?  
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1.5 Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah diatas, tujuan dalam penelitian ini adalah: 
1. Untuk mengetahui apakah kesadaran merek berpengaruh terhadap 
keputusan menggunakan Jasa PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera 
cabang Surakarta. 
2. Untuk mengetahui apakah personal selling berpengaruh terhadap 
keputusan menggunakan Jasa PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera 
cabang Surakarta. 
3. Untuk mengetahui apakah faktor sosial berpengaruh terhadap keputusan 
menggunakan Jasa PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera cabang 
Surakarta. 
1.6 Manfaat Penelitian 
Hasil penelitian ini diharapkan bermanfaat : 
1. Bagi Perusahaan 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan bahan pertimbangan 
perusahaan dalam meningkatkan kualitas pelayanan yang baik terhadap 
nasabah asuransi PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera cabang Surakarta. 
2. Bagi Nasabah 
Penelitian ini diharapkan dapat digunakan untusk memberikan masukan 
bahwasannya untuk memilih bertransaksi di asuransi PT. Asuransi Jiwa 
Syariah Bumiputera cabang Surakarta, nasabah harus mengetahui kualitas 
pelayanan yang baik di perusahaan asuransi syariah. 
3. Bagi Akademisi 
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Dapat dijadikan referensi serta wacana tentang kesadaran merek, personal 
selling, dan faktor sosial terhadap keputusan pembelian jasa asuransi. 
Selain itu juga dapat dijadikan bahan referensi untuk penelitian 
selanjutnya.  
1.7 Jadwal Penelitian 
Terlampir  
1.8 Sistematika Penulisan Skripsi 
Agar pembahasan penelitian ini sesuai dengan tujuannya, maka penulisan 
penelitian ini terbagi dalam lima bab garis besar isi sebagai berikut. 
BAB I  PENDAHULUAN 
Pada bab ini akan menguraikan tentang latar belakang masalah, 
identifikasi masalah, batsan masalah, rumusan masalah, tujuan  
penelitian, manfaat penelitian, jadwal penelitian dan sistematika 
penulisan penelitian. 
BAB II LANDASAN TEORI 
Pada bab ini menjelaskan tentang kajian teori, hasil penelitian yang 
relevan, kerangka berfikir, dan hipotesis. 
BAB III METODE PENELITIAN 
Pada bab ini membahas tentang waktu dan wilayah penelitian, jenis 
penelitian, sampel dan teknik pengambilan sampel, data dan 
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sumber data, teknik pengumpulan data, variabel penelitian, definisi 
opersional variabel, instrumen penelitian, serta teknik analisis data 
BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
Pada bab ini membahas tentang gambaran umum penelitian, 
pengujian dan hasil analisis data, serta pembahasan hasil data 
(pembuktian hipotesis). 
BAB V PENUTUP 
Pada bab ini berisi tentang kesimpulan dari hasil penelitian yang 
telah dibahas pada bab sebelumnya, keterbatasan penelitian dan 
saran-saran untuk pihak terkait. 
DAFTAR PUSTAKA 
LAMPIRAN 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB II 
LANDASAN TEORI 
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2.1 Kajian Teori 
2.1.1 Asuransi Syariah 
Asuransi syariah dalam Fatwa DSN MUI adalah saha saling melindungi 
dan tolong menolong diantara sejumlah orang ata pihak melalui investasi dalam 
bentuk asset atau Tabarru’ yang memberikan pola pengembalian untuk 
menghadapi resiko tertentu melalui akad yang sesuai dengan syariah. Akad yang 
sesuai dengan syariah yang dimaksud adalah yang tidak mengandung gharar, 
maysir, riba, zhulm, risywah, barang penipuan, maksiat (Soemitro, 2009).  
Asuransi dalam konteks asuransi Islam terdapat beberapa istilah, antara 
lain takaful (bahasa arab). At’ta’min (bahasa arab) dan Islamic Insurance (bahasa 
inggris). At’ta’min berasal dari kata amanah yang berarti memberikan 
perlindungan, ketenangan, rasa aman serta bebas dari rasa takut. Istilah 
menta’minkan sesuatu berarti seseorang memberikan uang cicilan agar ia atau 
orang yang ditunjuk menjadi ahli warisnya mendapatkan ganti rugi atas hartanya 
yang hilang. Pihak yang menjadi penanggung asuransi disebut mu’amin dan pihak 
yang menjadi tertanggung disebut mu’amman lahu atau musta’mi (Alma dan 
Junni, 2009).  
Polis Asuransi adalah bukti tertulis atau surat perjanjian antara pihak pihak 
yang mengadakan perjanjian asuransi. Polis memegang peranan penting dalam 
menjaga konsistensi pertanggung jawaban baik pihak penanggung maupun 
tertanggung. Dengan adanya polis asuransi perjanjian antara kedua belah pihak 
mendapat kekuatan secara hokum (www.ojk.go.id).  
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Premi Asuransi adalah sejumlah uang yang ditetapkan oleh perusahaan 
asuransi atau reasuransi dan disetujui oleh pemegang polis untuk dibayarkan 
berdasarkan perjanjian asuransi atau reasuransi berdasarkan peraturan perundang-
undangan yang mendasari program asuransi untuk memperoleh manfaat 
(www.ojk.go.id).  
Klaim adalah hak peserta asuransi yang wajib diberikan oleh perusahaan 
asuransi sesuai dengan kesepakatan dalam akad. Ketentuan klaim dalam asuransi 
syariah yaitu : 
a. Klaim dibayarkan berdasarkan akad yang disepakati  pada awal perjanjian. 
b. Klaim dapat berbeda dalam jumlah, sesuai dengan premi yang dibayarkan. 
c. Klaim atas akad ijarah sepenuhnya merupakan hak peserta, dan merupakan 
kewajiban perusahaan untuk memenuhinya. 
d. Klaim atas akad tabarru‟ merupakan hak peserta dan merupakan kewajiban 
perusahaan, sebatas yang disepakati dalam akad (Soemitro, 2009).  
 Pentingnya asuransi dapat dilihat dari segi individu atau segi sosial. Dari 
segi individu asuransi berarti upaya ekonomi yang dilakukan oleh seseorang 
dengan cara mengeluarkan biaya berupa premi asuransi, untuk memperoleh 
ketenangan kerja dan mengatasi kerugian yang mungkin terjadi. Sedangkan dari 
segi sosial, asuransi dipandang sebagai upaya untuk mengurangi resiko sejenis ke 
dalam satu kelompok, agar kerugian yang diperkirakan dapat diantisipasi, agar 
kerugian masyarakat yang lebihbesar dapat diatasi (Alma dan Junni, 2009). 
 Menurut Arbi (2003) ada empat prinsip Asuransi yaitu Principle of 
insurance interest,  Principle utmost good faith, Principle of indemnity, Principle 
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of subrogation. Masing-masing saham tersebut memiliki arti dan prinsip yang 
berbeda, yaitu sebagai berikut : 
a. Principle of insurance interest 
Bahwa calon tertanggung hanya boleh menutup asuransi atas barang atau 
suatu tanggung jawab apabila ia mempunyai kepentingan atas barang 
tersebut. hal ini untuk mencegah, tertanggung mengajukan tuntutan ganti rugi 
padahal ia tidak mengalami kerugian sebab barang yang ditutup asuransi ini 
andaikan hilang atau rusak. 
b. Principle utmost good faith 
Penutupan asuransi itu baru dianggap berlaku  atau sah apabila dilakukan atas 
dasar itikad baik. Dalam hal ini tertanggung tidak dibenarkan merahasiakan 
data atas objek yang dipertanggungan.  
c. Principle of indemnity 
Dasar penggantian kepada tertan  ggung dalam hal kerugian setinggi-
tingginya adalah sebesar kerugian yang dideritanya. Penggantian kerugian 
tidak boleh mencari untung. 
d. Principle of subrogation 
Apabila tertanggung telah memanfaatkan penggantian dari satu pihak atas 
dasar indemnity, ia tidak berhak lagi memperoleh dari pihak lain, walaupun 
jelas bahwa pihak lain itu bertanggung jawab pula atas kerugian itu. 
Menurut Arbi (2003) terdapat enam fungsi dan peran Asuransi, dimana 
masing-masing peran dan fungsi memiliki makna yang berbeda. Fungsi dan peran 
tersebut diantaranya :   
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a. Sebagai media yang menyediakan diri untuk menanggung resiko 
Resiko bisa saja terjadi kepada para peserta yang mengikuti program asuransi, 
bila terjadi resiko pada hakikatnya premi-premi para peserta asuransi yang 
tidak mengalami resikolah yang nantinya akan membayar kerugian yang 
timbul. 
b. Sebagai lembaga penghimpun dana 
Dana yang terhimpun dari premi cukup besar, sebab peserta yang mengklaim 
karena terjadi suatu resiko sangat kecil jumlahnya. Dengan demikian 
perusahaan asuransi banyak dapet menghimpun dana, dimana dana tersebut 
disimpan oleh pihak asuransi pada bank yang nantinya dana itu dapat 
digunakan untuk membiayai sektor riil guna menggerakkan roda 
perekonomian.  
c. Sebagai tabungan dan sumber pendapatan 
Premi yang diayarkan setiap periode memiliki substansi yang sama dengan 
tabungan. Pihak penanggung juga memperhitungkan bunga atas premi yang 
dibayarkan dan juga bonus. 
d. Sebagai alat penyebaran resiko 
Resiko yang seharusnya ditanggung oleh tertanggung ikut dibebankan juga 
kepada penanggung dengan imbalan sejumlah premi tetentu yang didasarkan 
atau nilai pertanggungan. 
e. Membantu meningkatkan kegiatan usaha 
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Investasi yang dilakukan oleh para investor dibebani dengan resiko 
kerugianyang bisa diakibatkan oleh berbagai macam sebab (pencurian, 
kebakaran).  
f. Rasa aman dan perlindungan 
Polis asuransi yang dimiliki oleh tertanggung akan memberikan rasa aman 
dari resiko atau kerugian yang mungkin timbul. Kalau resiko atau kerugian 
tersebut benar-benar terjadi, pihak tertanggung berhak atas nilai kerugian 
sebesar nilai polis atau ditentukan berdasarkan perjanjian antara tertangggung 
dan penanggung. 
Menurut Alma dan Junni (2009) terdapat beberapa prinsip Asuransi 
Syariah dan Asuransi Konvesional meliputi :  
No  Prinsip Asuransi konvensional  Asuransi syariah  
1. Konsep  Perjanjian antara dua pihak 
atau lebih, dengan mana  
pihak penanggung 
megikatkan diri kepada 
tertanggung, 
denganmenerima premi 
asuransi untuk memberikan 
pergantian kepada 
teratanggung.   
Sekumpulan orang yang 
saling membantu, saling 
menjamin, dan bekerja sama 
dengan cara masing-masing 
mengeluarkan dana tabarru‟. 
 
2. Sumber 
hukum 
Bersumber dari pikiran 
manusia dan kebudayaan. 
Bersumber dari wahyu ilahi. 
Smber hukum dalam syariah 
Islam adalah AL-Quran dan 
As-Sunnah atau kebiasaan 
rasul. 
3. 
 
Akad Akad jual beli (akad 
mu’awadhah, akad idz’aan, 
akad ghara dan akad 
mulzim). 
Akad tabarru‟ dan akad 
tijarah (mudharabah, 
wakalah, waduah, syirkah 
dll). 
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4.  Jaminan / 
risk (resiko) 
Transfer of risk, dimana 
terjadi transfer risiko dari 
tertanggung kepada 
penanggung. 
Sharing of risk. 
Dimanaterjadi proses saling 
menanggung antara satu 
peserta dengan peserta lain. 
5.  Kepemilikan 
dana 
Dana yang terkumpul dari 
premi peserta seluruhnya 
menjadi milik perushaan 
bebas menggunakan dan 
menginvestasikan ke mana 
insurance. 
Dana yang terkumpul dari 
peserta dalam bentuk iuran 
atau kontribusi, merupakan 
milik peserta (shohibul mal), 
asuransi syariah hanya 
sebagai pemegang amanah 
(mudharib) dalam mengelola 
dana tersebut. 
6.  Pengelolaan 
dana 
Tidak ada pemisah dana yang 
berakibat pada terjadinya 
dana hangus (untuk produk 
saving life). 
Pada produk-produk saving 
life terjadi pemisah dana 
yaitu dana tabarru‟ „derma‟ 
dan dana peserta, sehingga 
tidak mengenal istilah dana 
hangus. Sedangkan untuk 
term insurance (life) dan 
general insurance semuanya 
bersifat tabarru’. 
7.  Sumber 
pembayaran 
klaim 
Sumber pembayaran klaim 
adalah dari rekenin 
perusahaan, sebagai 
konsekeunsi penanggung 
terhadap tertanggung. Murni 
bisnis dan tidak ada nuansa 
spiritual. 
Sumber pembayaran klaim 
adala diperoleh dari rekening 
tabarru‟ yaitu peserta saling 
menanggung, jika salah satu 
peserta mendapat musibah, 
makapeserta lainnya ikut 
menanggung bersama resiko. 
8.  Unsur premi Unsur premi terdiri dari tabel 
mortalitas (mortality tables), 
bunga ( interest), biaya 
asuransi (cost of insurance). 
Iuran atau kontribusi terdiri 
dari unsur tabarru‟ dan 
tabungan ( yang tidak 
mengandung unsur riba). 
Tabarru‟ juga dihitung dari 
tabel mortalitas, tapi tanpa 
perhitungan bunga teknik. 
2.1.2 Keputusan Menggunakan  
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  Menurut Maduma et al., (2012) mendefinisikan Keputusan menggunakan 
jasa atau lebih dikenal sebagai keputusan pembelian. Keputusan pembelian 
merupakan suatu proses pengambilan keputusan akan pembelian yang mencakup 
penentuan apa yang akan dibeli atau tidak melakukan pembelian dan keputusan itu 
diperoleh dari kegiatan-kegiatan sebelumnya.  
  Keputusan pemakaian jasa merupakan bagian dari perilaku konsumen, 
secara garis besar perilaku konsumen adalah kegiatan-kegiatan individu yang 
secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang-barang 
dan jasa-jasa, termasuk di dalamnya proses pengambilan keputusan pada 
persiapan dan penentuan kegiatan-kegiatan tersebut. 
Menurut Kotler and Keller (2007) mendefinisikan keputusan pembelian 
merupakan suatu keputusan konsumen yang melibatkan langsung dirinya dalam 
mendapatkan dan menggunakan barang atau produk yang ditawarkan oleh 
produsen, dimana konsumen  akan memilihan suatu tindakan dari dua pilihan 
alternatif atau lebih sebagai bentuk dari penyelesaian masalah yang berfokus pada 
tujuan yang ingin dipenuhi.   
Menurut Muanas (2014) pengambilan keputusan  merupakan suatu proses 
penilaian dan pemilihan dari beragai alternatif sesuai dengan kepentingan-
kepentingan tertentu dengan menetapkan suatu pilihan yang dianggap paling 
menguntungkan. Proses penilaian itu biasanya diawali dengan mengidentifikasi 
masalah utama yang mempengaruhi tujuan, menyusun, menganalisis, dan memilih 
berbagai alternatif tersebut dan mengambil keputusan yang dianggap baik.   
Menurut Kotler (2005) terdapat lima tahap yang dilalui konsumen dalam 
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proses pembelian, seperti pada gambar berikut : 
Gambar 2.1 
Proses Tahap Keputusan Pembelian 
 
1. Pengenalan Masalah 
Proses pembelian dimulai dengan pengenalan masalahpembeli menyadari 
suatu masalah atau kebutuhan. Pembeli merasakan adanya perbedaan antara yang 
nyata an yang diinginkan. Kebutuhan ini disebabkan karena adanya  rangsangan 
internal maupun eksternal. 
2. Pencarian Informasi 
Tahap proses keputusan pembeli di mana konsumen ingin mencari 
informasi lebih banyak. Konsumen mungkin hanya memperbesar perhatian atau 
melakukan pencarian informasi secara aktif. Konsumen dapat memperoleh 
informasi dari beberapa sumber. Sumber-sumber ini meliputi sumber pribadi 
(keluarga, rekan, tetangga, rekan), sumber komersial (iklan, wiraniaga, situs Web, 
penyalur, kemasan, tampilan), sumber publik (media massa, organisasi peringkat 
konsumen, pencarian Internet), dan sumber pengalaman (penanganan, 
pemeriksaan, pemakaian produk). 
3. Evaluasi Alternatif 
Konsumen memproses informasi tentang pilihan merek untuk membuat 
keputusan terakhir. Pertama, kita melihat bahwa konsumen mempunyai 
kebutuhan. Konsumen akan mencari manfaat tertentu dan selanjutnya melihat 
Pengenalan 
masalah  
Pencarian 
informasi 
Evaluasi 
alternatif 
Keputusan 
pembelian 
Perilaku 
pascapembel
ian  
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kepada atribut produk. Konsumen akan memberikan bobot yang berbeda untuk 
setiap atribut produk sesuai dengan kepentingannya.  
4. Keputusan Pembelian  
Pada tahap evaluasi, konsumen menyusun merek-merek dalam himpunan 
pilihan serta membentuk niat pembelian. Biasanya ia akan memilih merek yang 
disukai. Tetapi ada pula faktor yang mempengaruhi seperti sikap orang lain dan 
faktor-faktor keadaan yang tidak terduga.   
5. Perilaku Pasca Pembelian 
Sesudah pembelian terhadap suatu produk, knsumen akan mengalami 
beberapa tingkat kepuasan atau ketidakpuasan. Konsumen mendasarkan 
harapannya kepada informasi yang mereka terima tentang produk. Jika kenyataan 
yang mereka dapat ternyata berbeda dengan yang diharapkan maka mereka 
merasa tidak puas. Bila produk tersebut memenuhi harapan mereka akan merasa 
puas.  
Menurut Muanas (2014) faktor-faktor yang dapat mempengaruhi 
kepetusan pembelian : 
1. Sikap orang lain 
Faktor pertama adalah sikap orang lain. Sejauh mana sikap orang lain 
dapat mengurangi perilaku pembelian seseorang dapat bergantung pada dua hal 
yaitu intensitas sikap negatif orang lain terhadap alternatif yang disukai 
konsumen, motivasi konsumen untuk menuruti keinginan orang lain. Semakin 
gencar sikap negatif orang lain dan semakin dekat orang tersebut dengna 
konsumen, akan semkain besar pula konsumen mengubah niat pembeliannya. 
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Keadaan sebaliknya juga berlaku apabila pilihan  seorang pembeli terhadap suatu 
merek akan meningkat jika seseorang yang ia sukai juga sangat menyukai merek 
yang sama.  
2. Situasi tidak terantisipasi 
Faktor kedua adalah faktor situasi tidak terantisipasi yang dapat muncul 
dan mengubah niat pembelian. Seseorang mungkin kehilangan pekerjaannya yang 
menyebabkan ia harus membeli produk lain yang dirasa cukup mendesak atau 
seorang pelayan toko yang dimintai pendapatnya ternyata mematahkan semangat 
konsumen untuk membeli produk yang diinginkan dan menyarankan produk 
merek lain.  
Menurut  Ambolau, et.al., (2015); Rachman dan Santoso (2015) adapun 
indikator keputusan pembelian yaitu : 
1. Kemantapan dalam membeli. 
2. Keyakinan untuk membeli. 
3. Dorongan untuk membeli. 
4. Kualitas pelayanan.  
5. Masa Pertanggungan Polis.  
2.1.2 Kesadaran Merek  
Menurut Ambadar (2007) brand awareness adalah ukuran kekuatan 
eksistensi seuatu merek dibenak pelanggan.  Brand awareness mencakup brand 
recognition(merek yang pernah diketahui pelanggan), brand recall (merek apa 
saja yang pernah diingat oleh pelanggan pelaggan untuk kategori tertentu), top of 
mind (merek pertama yang disebut pelanggan untuk satu produk tertentu), 
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dominant brand (satu-satunya merek yang diingat pelanggan). 
Kesadaran merek menggambarkan keberadaan merek di dalam pikiran 
konsumen yang dapat menjadi penentu dalam beberapa kategori dan biasanya 
mempunyai peranan kunci dalam brand equity. Meningkatkan kesadaran adalah 
suatu mekanisme untuk memperluas pasar merek. Kesadaran juga mempengaruhi 
persepsi dan tingkah laku. Mengukur kesadaran merek dari tingkat tertinggi 
sampai tingkat terendah. 
Menurut Durianto (2001) pengenalan maupun pengingatan merek akan 
melibatkan upaya mendapatkan identittas nama dan menghubungkannya ke 
kategori produk. Agar brand awaraness dapat dicapai dan diperbaiki dapat 
ditempuh beberapa cara berikut :  
a. Pesan yang disampaikan harus mudah diingat dan tampil beda di bandingkan 
dengan lainya serta harus ada hubungan antra merek dengan kategori 
produknya. 
b. Memakai slogan atau jingle lagu yang menarik sehingga membantu 
konsumen untuk mengingat merek. 
c. Jika produk memilih simbol, hendaknya simbol yang dipakai dapat 
dihubungkan dengan mereknya.  
d. Perluasan nama merek dapat dipakai agar merek semakin banyak diingat 
pelanggan. 
e. Brand awareness dapat diperkuat dengan memakai suatu isyarat yang sesuai 
kategori produk, merek, atau keduanya. 
f. Melakukan pengulasan untuk meningkatkan pengingatan karena membentuk 
24 
 
ingatan lebih sulit dibandingkan membentuk pengenalan.  
 Menurut  Durianto (2001) penciptaan nilai dalam brand awareness dapat 
dilakukanpaling sedikit dengan 4 cara yaitu :  
a. Anchor to which other association can be attached, artinya suatu merek dapat 
digambarkan seperti suatu jangkar dengan beberapa rantai. Rantai 
menggambarkan asosiasi dari merek tersebut. 
b. Familiarity- Liking,artinya dengan mengenal merek akan menimbulkan rasa 
terbiasa terutama untuk produ-produk yang bersifat low involvement 
(keterlibatan rendah). Suatu kebiasaan dapat menimbulkan ketrekaitan 
kesukaan yang kadang-kadang dapat menjadisuatu pendorong dalam 
membuat keputusan. 
c. Substance atau Commitment, kesadaran akan nama dapat menandakan 
keberadaan, komitmen, dan inti yang sangat penting bagi suatu perusahaan. 
Brand awaraness akan mmenjadi faktor yang menentukan dalam keputusan 
pembelian konsumen. 
d. Brand to consider, Langkah pertama dalam suatu proses pembelian adalah 
menyeleksi dari suatu kelompok merek-merek yang dikenal untuk 
dipertimbangkan merek mana yang akan diputuskan dibeli. Merek yang 
memilik Top of Mind yang tinggi mempunyai nilai yang tinggi. merek-merek 
yang disimpan dalam ingatan konsumen adalah merek yang disukai atau 
merek yang dibenci.  
Menurut Rangkuti (2002) tingkat kesadaran merek secara berurutan dapat 
digunakan sebagai suatu piramida seperti dibawah ini : 
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Gambar 2.2  
Piramida Kesadaran Merek  
 
 
Penjelasan mengenai piramida kesadaran merek dari tingat terendah 
ketingkat tertinggi adalah sebagai berikut :  
a. Unaware of brand (tidak menyadari merek) 
Unaware of brand (tidak menyadari merek) adalah tingkat paling rendah 
dalam piramida kesadaran merek, dimana konsumen tidak menyadari adanya 
suatu merek.  
b. Brand Recognition ( pengenalan merek) 
Brand Recognition ( pengenalan merek) adalah tingkat minimal kesadaran 
merek dimana pengenalan suatu merek muncul lagi setelah dilakukan 
pengingatan kembali lewat bantuan (aided call). 
c. Brand Recall (pengingatan kembali terhadap merek) 
Puncak 
Pemikira
n  
(Top of  
Mind)  
Pengingat  
kembali merek  
(Brand Recall) 
Pengenalan  merek 
(Brand Recognition)  
Tidak menyadari merek  
(Unaware of Brand)  
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Brand Recall (pengingatan kembali terhadap merek) adalah pengingatan 
kembali terhadap merek didasarkan pada permintaan seseorang untuk 
menyebutkan merek tertentu dalam suatu produk. Hal ini diistilahkan dengan 
pengingatan kembali tanpa bantuan (uncided call), karena berbeda dengan 
tugas pengenalan ,maka responden tidak perlu dibantu untuk memunculkan 
merek tersebut.  
d. Top of Mind (puncak pikiran) 
Merek yang disebutkan pertama kali oleh konsumen atau yang pertama kali 
muncul dalam benak konsumen. Dengan kata lain merek tersebut merupakan 
merek utama dari berbagai merek yanga da dalam benak konsumen.  
Menurut penelitian Ambolau et al., (2015) adapun indikator kesadaran 
merek, yaitu : 
1. Puncak pemikiran  
2. Pengingat kembali merek 
3. Pengenalan merek 
2.1.3 Personal Selling  
Menurut Kotler & Gary (2008) mengatakan bahwa personal selling adalah 
presentasi pribadi oleh wiraniaga perusahaan dengan tujuan melakukan penjualan 
dan membangun huungan dengan pelanggan.  
Menurut Nickkels, et.al., (2009) mendefinisikan karakteristik personal 
selling adalah interaksi antar individu, saling bertemu muka yang ditujukan untuk 
menciptakan, memperbaiki, menguasai dan mempertahankan hubungan 
pertukaran yang saling menguntungkan dengan pihak lain. 
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Sebagai alat promosi, personal selling tidak hanya bertujuan untuk 
berkomunikasi sehingga menghasilkan tingkat brand awareness dari konsumen, 
tetapi juga untuk menciptakan penjualan. Pesan penjualan dengan cara ini lebih 
bisa membujuk konsumen daripada periklanan maupun publisitas di media massa. 
Di dalam personal selling terdapat proses alur komunikasi dua arah, sehingga 
konsumen secara langsung bisa bertanya mengenai produk. 
Oleh karena itu, tenaga penjualan juga dapat menerima umpan balik secara 
langsung dari konsumen potensial dalam bentuk keberatan, pertanyaan, ataupun 
komunikasi non-verbal. Selain itu, tenaga penjualan juga dapat menyampaikan 
pesan yang kompleks mengenai karakteristik produk yang tidak mungkin 
disampaikan melalui iklan elektronik maupun media cetak. 
Dalam proses penerapan strategi personal selling diperlukan langkah-
langkah yang jelas, sehingga para marketing perusahaan dapan menerapkan 
strategi tersebut sesuai dengan standar perusahaan. 
Menurut Kotler and Gary (2008) proses personal selling yang diikuti 
wiraniaga dalam melakukan penjualan adalah : 
a. Memilih dan menilai prospek (prospecting) 
Pada langkah awal dalam proses penjualan, dimana wiraniaga 
mengidentifikasi pelanggan potensial yang berkualitas atau bisa disebut 
prospek. Yaitu, konsumen yang mempunyai kebutuhan akan produk 
perusahaan mampu secara finansial dan bersedia melakukan pembelian.  
b. Prapendekatan (preapproach) 
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Pada langkah kedua dalam proses penjualan, para tenaga penjual berusaha 
menemukan apa yang dibutuhkan oleh calon pelanggan, sikapnya terhadap 
produk dan merek yang ada, karakteristik, individu, produk dan merek yang 
digunakan.   
c. Pendekatan (approach) 
Pada langkah ketiga dalam proses penjualan, dimana wiraniaga bertemu 
dengan pelanggan untuk pertama kalinya. Untuk memberikan kesan awal 
yang bak diperlukan persiapan dan pengetahuan yag memadai. 
d. Presentasi da demonstrasi (presentation) 
Pada langkah keempat dalam proses penjualan, dimana wiraniaga 
menceritakan riwayat produk kepada pembeli, menunjukkan bagaimana 
produk kepada pembeli, menunjukkan bagaimana produk akan menghasilkan 
bagi pembeli agar pelanggan ingat akan manfaat dan sifat produk.  
e. Mengatasi keberatan (handling objection) 
Pada langkah kelima dalam proses penjualan, dimana wiraniaga mencari, 
megklarifikasi, dan mengatasi keberatan pelanggan untuk membeli mengenai 
produk atau jasa yang ditawarkan.  
f. Penutupan (closing) 
Pada langkah selanjutnya dalam proses pejualan, dimana wiraniaga meminta 
pelanggan mengajukan pesanan atau pembelian. Penjual dapat menarik 
perhatian konsumen dengan memberikan harga khusus atau hadiah lain yang 
dapat diperoleh dengan membeli produk atau jasa yang ditawarkan.   
g. Tindak lanjut (follow-up) 
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Langkah terakhir proses penjuala, dimana wiraniaga menindak lanjuti setelah 
penjualan untuk memastikan kepuasan pelanggan dan memelihara hubungan 
baik dengan para pelanggan untuk menjamin produk atau jasa sehingga 
pelanggan dapat mengulangi bisnis. 
Menurut Ma‟aruf (2005) beberapa keunggulan dan kelemahan dari 
kegiatan personal selling yaitu : 
1. Keunggulan  
a. Dapat menjelaskan kepada calon pembeli tentang produk secara lebih 
ditail serta dengan keahlian yang dimilikinya dapat mengubah 
penolakan menjadi pembelian.  
b. Dapat melakukan penjualan secara langsung saat terjadi kontak 
dengan calon pembeli.  
c. Dapat menjalin hubungan yang baik dengan konsumen. 
d. Operasinya lebih fleksibel karena penjual dapat mengamati reaksi 
pelanggan dan menyesuaikan pendekatannya.  
2. Kelemahan  
a. Biaya perkontrol relatif tinggi. 
b. Sulit mencari wiraniaga yang bener-benar ahli.  
c. Memerlukan waktu yang cukup lama.  
d. Tidak mencakup banyak orang, karna lebih bersifat perorangan.  
 Menurut Hamidah, (2006); Priyanto, et.al. (2014) adapun indikator 
personal selling yaitu : 
1. Mengadakan presentasi. 
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2. Menjalin hubungan baik. 
3. Kemampuan berkomunikasi. 
4. Pelayanan.  
5. Menutup penjualan.  
2.1.4 Faktor Sosial  
Pengaruh faktor sosial adalah cerminan dari hasil komunikasi dan interaksi 
dengan orang lain, dimana dengan adanya pengaruh tersebut dapat terjadi 
perubahan sikap atau perilaku seseorang. Pengaruh sosial dapat diartikan sebagai 
tingkat dimana individu menganggap bahwa orang lain meyakinkan dirinya untuk  
menggunakan apa yang orang lain tersebut gunakan. 
Faktor sosial merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi perilaku 
konsumen. Hal ini dikarenan kita hidup di masyarakat, sehingga secara otomatis 
segala keputusan kita dipengaruhi oleh faktor sosial, begitu juga dengan keputusan 
pembelian. Faktor sosial tidak dapat dikendalikan oleh pemasar, akan tetapi 
seorang pemasar perlu mengetahui aspek apa saja yang konsumen inginkan dari 
kelompok sasaran, yang memiliki latar belakang sosial yang berbeda (Wu dan 
Zheng, 2015). 
Menurut Kotler and Keller (2007) faktor sosial merupakan suatu kelompok 
yang memiliki minat dan perilaku yang sama dengan visi yang sama pula yang 
terbentuk dari adanya interaksi formal maupun informal dalam masyarakat yang 
relatif permanen. Faktor sosial terdiri dari beberapa unsur, antara lain:  
a. Kelompok acuan (Group) 
Kelompok acuan merupakan dua orang atau lebih yang berinteraksi untuk 
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mencapai tujuan individu atau bersama. Keluarga, teman, tetangga dan rekan 
kerja merupakan kelompok primer yang mempunyai interaksi reguler tetapi 
informal. Sedangkan seperti kelompok keagamaan, asosiasi, profesional dan 
serikat pekerja merupakan beberapa kelompok sekunder yang mempunyai 
interaksi lebih formal tetapi kurang reguler. 
b. Keluarga (Family influence)  
Keluarga adalah organisasi pembelian konsumen terkecil dalam masyarakat.  
c. Peran dan status (Roles and status)  
Peran terdiri dari aktivtas yang diharapkan dilakukan seseorang menurut 
orang-orang yang ada diskeitarnya yang akan membawastatus yang 
mencerminkan penghargaan yang diberikan leh masyarakat. Orang seringkali 
memilih produk yang menunjukkan sttausnya dalam masyarakat.  
Menurut penelitian yang dilakukan Cetina, et.al. (2012) menyatakan 
bahwa faktor sosial berpengaruh terhadap perilaku konsumen, dimana dalam 
melakukan pembelian konsumen akan mendapat pengaruh dari kelompok 
referensi disekeliling mereka, biasanya melalui word of mouth yang mampu 
menciptakan kepercayaan pada diri konsumen untuk membeli suatu produk. 
Tindakan pembelian yang dilakukan oleh konsumen memicu dimensi perilaku 
baru untuk membandingkan produk atau jasa sebagai status baru para konsumen.  
Menurut Sangadji (2013) Pengaruh faktor sosial mencakup undang-undang 
atau peraturan, keluarga, kelompok referensi, kelas sosial dan budaya.  
a. Pertimbangan konsumen 
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Sebelum memutuskan untuk membeli produk, konsumen akan 
mempertimbangkan apakah pembelian produk tersebut diperbolehkan atau 
tidak oleh aturan atau undag-undang yang berlaku. Jika diperbolehkan, 
konsumen akan melakukan pembelian. Namun, jika dilarang oleh undang-
undang atau peraturan konsumen tidak akan melakukan pembelian.  
b. Peran dan pengaruh keluarga  
Dalam kaitannya dengan perilaku konsumen, keluarga mempunyai pengauh 
langsung terhadap keputusan pembelian konsumen. Dimana, setiap keluarga 
memiliki kebutuhan, keinginan da selera yang berbeda-beda.  
c. Kelompok referensi 
Kelompok referensi dapat berfungsi sebagai perbandingan dan sumber 
informasi bagi seseorang sehingga perilaku para anggota kelompok referensi 
ketika membeli suatu produk bermerek tertentu akan dapat dipngaruhi ole 
kolompok referensi, contohnya kelompok referensi untuk ibu-ibu (kelompok 
pengajian, PKK, an arisan), remaja (kelompok boy band, girl band, tim basket 
idola, tim bola terkenal), dan bapak-bapak ( kelompok pengajian, kelompok 
penggemar motor, penggilan bola dll).  
d. Kelas sosial 
Kelas sosial adalahsebuahkelompok yang terbuka untuk para individu yang 
memiliki tingkat sosial yang serupa. Dalam kelas sosial terjadi perbedaan 
masyarakat ke dalam kelas-kelas secaa bertingkat, ada kelas atas, memengah 
dan bawah. 
e. Budaya dan sub budaya 
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Budaya mempengaruhi bagaimana seseorang membeli dan menggunakan 
produk, serta kepuasan konsumen terhadap produk tersebut sebab budaya 
juga menentukan poduk-produk yang dibeli dan digunakan.   
Venkatesh, et.al. (2000) mengidentifikasikan tiga varietas luas dari 
pengaruh sosial : 
a. Kepatuhan adalah ketika orang tampaknya setuju dengan orang lain,namun 
sebenarnya tetap tidak setuju dan sesuai pendapat mereka pribadi.  
b. Identifkasi adalah ketika orang diperngaruhi oleh seseorang yang disukai 
dan dihormati, seperti selebriti terkenal atau seorang pemain favorit. 
c. Internalisasi adalah ketika orang menerima keyakinan atau perilaku dan 
setuju baik umum dan pribadi. Semakin banya pengaruh yang diberikan 
sebuah lingkungan terhadap calon konsumen untuk menggunakan suatu 
produk atau jasa maka semakin besar pula niat yang timbul dari personal 
calon pengguna dalam menggunakan produk atau jasa yang kuat dari 
lingkungan sekitarnya. 
Dalam penelitian yang dilakukan Sethi and Chawla (2014) menyatakan 
bahwa konsumen menganggap status dan peran mereka dalam masyarakat, 
lingkaran sosial mereka sebagai faktor penting dalam keputusan pembelian. 
Faktor sosial yang mampu memberikan pengaruh kepada mereka dalam 
melakukan keputusan pembelian. Semua akan memberikan efek dalam perilaku 
pembelian konsumen. Dalam penelitian yang dilakukan Al-azzam (2014) 
menyatakan bahwa dalam memenangkan pasar, produsen perlu mengetahui faktor 
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yang mempengaruhi perilaku konsumen, serta tergantung pada kemampuan 
perusahaan untuk beradaptasi ke dan menebak perubahan di lingkungan mereka. 
Menurut Ghoni dan Bodroastuti, (2012); Supriyono, (2015) adapun 
indikator faktor sosial, yaitu : 
1. Kelompok acuan. 
2. Keluarga. 
3. Peran status atau status sosial. 
2.2 Hasil Penelitian yang Relevan 
Hasil temuan-temuan penelitian terdahulu memberikan pengetahuan yang 
melus mengenai variabel yang terkait berikut ini hasil penenltian terdahulu : 
Tabel 2.1 
Penelitian yang Relevan 
 
Variabel Peneliti, 
Metode dan 
Sampel 
Hasil Penelitian Saran Penelitian 
Pengaruh 
personal selling 
dan kualitas 
pelayanan 
terhadap 
keputusan 
pembelian polis 
Asuransi Jiwa  
Ida Royai 
Tamba (2014), 
Metode 
Accidental 
sampling, 98 
sampel 
penelitian 
Variabel personal 
selling dan kualitas 
pelayanan 
berpengaruh positif 
dan signifikan 
terhadap keputusan 
nasabah dalam 
membeli produk 
pada PT. Asuransi 
Jiwasraya cabang 
Pekanbaru.  
Perlu menambah 
variabel eksternal 
lainnya 
Periklanan, 
penjualan 
pribadi, promosi 
penjualan dan 
publisitas 
Nency M. N. 
Togas, Jantje L. 
Sepang dan 
Rudy S. 
Secara parsial 
periklanan, 
penjualan personal, 
promosi penjualan, 
dan publisitas 
Perlu menambah 
variabel eksternal 
lainnya. 
Tabel berlanjut… 
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Lanjutan tabel 2.1… 
terhadap 
keputusan 
pembelian pada 
penerbit Andi 
cabang Manado. 
Wenas (2014), 
Metode analisis 
regresi berganda, 
100 responden. 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap 
keputusan 
pembelian.   
 
Pengaruh 
kesadaran merek, 
asosiasi 
merek,brand 
image terhadap 
keputusan 
pembelian Aqua. 
Yanti dan 
Sukotjo (2016), 
Metode non 
probability 
sampling, 60 
responden.   
Hasil penelitian 
menunukkkan 
bahwa kesadaran 
merek, asosiasi 
merek dan brand 
image 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap 
keputusan 
pembelian. 
Perlu 
mengembangkan 
hubungan antara 
sesame variabel. 
Pengaruh brand 
awareness dan 
brand attitude 
terhadap 
keputusan 
pembelian 
Handphone 
Nokia. 
Timpal et.al., 
(2016), Metode 
accidental 
sampling, 104 
resonden.  
Secara simultan 
brand awareness 
dan brand attitude 
berpengaruh 
secara signifikan 
terhadap  variabel 
terikat yaitu 
keputusan 
pembelian. 
Dimana variabel 
yang dominan 
yaitu brand 
attitude. 
Perlu 
menambahkan 
variabel ekstrenal 
lainnya. 
 
Impact of a brand 
equity on 
consumers 
purchase decision 
in L‟Oreal 
skincare 
products.  
Akhtar et.al., 
(2016) Metode 
probability 
sampling, 100 
responden.  
Hasil penelitian 
menunjukkan 
bahwa kesadaran 
merek 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap 
keputusan 
pembelian  
Perlu menambah 
variabel eksternal 
lainnya. 
Tabel berlanjut… 
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Lanjutan Tabel 2.1… 
The influence of 
brand awareness 
and brand image 
on purchase 
decision. 
Ambolau et al., 
(2015), Metode 
analisis regresi 
berganda,  
Hasil penelitian 
menunjukkan 
bahwa kesadaran 
merek, citra 
merek memiliki 
Perlu menambah 
 
Social factors 
terhadap 
consumer 
decisions. 
 
Wu & Zheng 
(2015), Metode 
kuisioner, 
Sampel 179 
konsumen yang 
membeli mobil 
bekas di Cina. 
 
Ada pengaruh 
yang positif 
antara social 
factors terhadap 
consumer 
decisions. 
 
Penelitian 
selanjutnya lebih 
baik jika 
menambah 
sampel, mencari 
faktor lain dan 
melihat 
hubungannya 
yang terhadap 
keputusan 
pembelian. 
 
Social factors 
terhadap 
consumer buying 
behaviour. 
 
Durmaz & Nur 
(2014), Metode 
purposive 
sampling, 
Sampel 100 
konsumen di 
Turki  
Faktor sosial 
berpengaruh 
positif teerhadap 
perilaku 
konsumen  
Penelitian 
selanjutnya perlu 
menambah 
variabel lain agar 
dapat 
mengetahui 
variabel terikat 
yaitu keputusan 
pembelian. 
Dimana variabel 
yang dominan 
yaitu brand 
attitude. 
Pengaruh sikap, 
fakktor pribadi, 
dan faktor sosial 
terhadap 
keputusan 
pembelian. 
Renandho 
Raditya 
Abdullah, Edy 
Yulianto, M. 
Kholid Mawardi 
(2017), Metode 
purposive 
sampling, 
Sampel 106 di 
Grapari Malang 
Terdapat 
pengaruh 
signifikan antara 
sikap, faktor 
pribadi, faktor 
sosial terhadap 
keputusan 
pembelian 
Penelitian 
selanjutnya perlu 
menambah 
variabel lain. 
Tabel berlanjut… 
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Lanjutan Tabel 2.1… 
Cultural, social 
dan marketing 
factors terhadap 
buying behaviour  
Sethi and Chawla 
(2014), Metode 
kuisioner, Sampel 
70 responden  
Ada pengaruh 
signifikan antara 
cultural, social dan 
marketing factors 
terhadap buying 
behaviour  
Penelitian 
selanjutnya perlu 
menambah variabel 
lain agar dapat 
mengetahui faktor 
lain yang 
mempengaruhi 
keputusan 
pembelian  
 
2.3 Kerangka Berikir 
Dari penjelasan-penjelasan diatas maka penulis dapat membuat kerangka 
pemikiran yang berguna untuk acuan penelitian supaya arah penelitian sesuai 
dengan tujuan penelitian. Kerangka pemikiran penelitian yang dibuat penulis 
sebagai berikut : 
Gambar 2.3 
Kerangka pemikiran  
 
    H1 
    H2  
    H3 
    
 
Sumber : (Arie & Ambolau, 2015), (Wu & Zheng, 2015), (Sethi & Chawla, 
2014), (Durmaz & Nur, 2014), (Al-azzam, 2014), (Romadhoni & Suprihhadi, 
2014). 
 
Kesadaran 
Merek 
Personal Selling  
Faktor Sosial  
Keputusan  
Menggunakan 
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2.4 Hipotesis 
Menurut Riduwan (2012) hipotesis adalah jawaban atau dugaan sementara 
yang harus di uji lagi kebenarannya. Hipotesis yang masih merpakan jawaban 
sementara akan dibuktikan kebenarannya secara empiris atau nyata. Maka dari itu 
peneliti melakukan pengmpulan data. Adanya hipotesis dinyatakan pada rumusan 
masalah penelitian yang diajukan. Sehingga keduanya harus dirumuskan dengan 
kalimat yang jelas. Masalah penelitian dirumuskan dalam bentuk kalimat Tanya 
dan hipotesis dalam bentuk kalimat pernyataan. Adapun hipotesis dalam 
penelitian ini adalah :  
H1 : Kesadaran Merek berpengaruh terhadap keputusan menggunakan jasa (PT. 
Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera cabang Surakarta). 
 Dalam penelitian sebelumnya yang dilakukan (Ambolau et. al, 2015) hasil 
menyatakan bahwa kesadaran merek dan citra merek berpengaruh signifikan dan 
simultan terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian serupa yang dilakukan 
Romadhoni dan Suprihhadi (2014) menyatakan bahwa kesadaran merek 
berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian.    
H2 : Personal Selling berpengaruh terhadap keputusan menggunakan jasa (PT. 
Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera cabang Surakarta). 
 Dalam penelitian sebelumnya yang dilakukan (Akhtar et. al, 2016) hasil 
menyatakan bahwa pengaruh personal selling berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian konsumen Hasil penelitian yang serupa dilakukan oleh Tika 
Hapsahroni Panjaitan (2016) meyatakan bahwa personal selling berpengaruh 
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signifikan terhadap keputusan pembelian.  
H3 :  Faktor Sosial terhadap keputusan menggunakan (PT. Asuransi Jiwa Syariah 
Bumiputera cabang Surakarta). 
Dalam penelitian sebelumnya yang dilakukan Wu and Zheng (2016), Sethi 
and Chawla (2014), serta Durmaz and Nur (2014) dan (Supriyono, 2015) hasil 
menyatakan bahwa pengaruh faktor sosial berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian suatu produk. 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
3.1 Waktu  dan Wilayah Penelitian  
Penelitian dilaksanakan pada KCP (Kantor Cabang Pembantu) PT. 
Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera cabang Surakarta Jln. Slamet Riyadi nomor 12 
lantai. II Surakarta. Telp: (0271) 665321. Fax: (0271) 663467. Peneliti membatasi 
ruang lingkup penelitian yaitu di AJB Bumiputera 1912 cabang Surakarta dengan 
tujuan agar penelitian ini sesuai dengan yang diharapkan. Waktu penelitian akan 
dilaksanakan pada bulan Januari 2018 sampai Juni 2018. 
3.2 Jenis Penelitian 
Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Penelitian kuantitatif 
bertujuan untuk membuktikan hipotesis dan menggunakan instrumen penelitian. 
Penelitian kuantitatif yaitu metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat 
positivisme, yang digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu. 
Penelitian jenis ini adalah penelitian dengan menggunakan data berupa angka-
angka dan analisisnya menggunakan statsitik (Sugiyono, 2016).  
3.3 Populasi, Sampel, Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1   Populasi 
Menurut Sugiyono (2012) populasi adalah  sesuatu yang ditetapkan oleh 
peneliti guna untuk dipelajari untuk menarik kesimpulannya dalam bentuk suatu 
kesatuan atau keseluruhan individu pada wilayah tertentu yang memiliki 
karakteristik dan kualitas tertentu juga. Populasi yang digunakan dalam penelitian 
ini adalah. Dalam penelitian ini yang dijadikan populasi yaitu nasabah pengguna 
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Jasa PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera cabang Surakarta yang berjumlah 
1500 pemegang polis. 
3.3.2   Sampel  
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik tertentu yang dimiliki 
oleh populasi. Jika populasi besar, peneliti tidak mungkin mempelajari semua 
yang ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana, waktu, dan tenaga, 
maka peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu 
(Sugiyono, 2012). Menurut Siregar (2013) salah satu metode yang digunakan 
untuk menentukan jumlah sampel adalah menggunakan rumus Slovin sebagai 
berikut: 
n =        N 
1 + N e
2 
dimana 
n: jumlah sampel 
N: jumlah populasi 
e: batas toleransi kesalahan (error tolerance) 
Maka untuk menentukan sampel ini adalah  
n =   1500 
(1+(1500x10%
2
) 
n =  93,75 dibulatkan menjadi 94. 
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3.3.3   Teknik Pengambilan Sampel  
 Teknik Sampling merupakan teknik pengambilan sampel untuk 
menentukan sampel yang akan digunakan dalam penelitian. Teknik pengambilan 
sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik purposive sampling. 
Sampel purposive adalah penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu 
(Sugiyono, 2012). Adapun kriteria sampel dalam penelitian ini yaitu:  
1. Telah menggunakan jasa PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera cabang 
Surakarta. 
2. Usia  20- >50 tahun.  
Sampel dalam penelitian ini diambil dengan cara menyebar kuesioner melalui 
google form serta mendatangi secara langsung responden yang dipandang cocok 
sebagai sumber data. 
3.4  Data dan Sumber Data 
Menurut Suharsimi (2006) data adalah bahan mentah yang perlu diolah 
sehingga menghasilkan informasi ataupun keterangan, baik itu kualitatif maupun 
kuantitatif yang menujukkan sebuah fakta. Sedangkan sumber data adalah subjek 
dari mana data dapat diperoleh. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
data primer. Menurut Sugiyono (2012) data primer adalah data yang dikumpulkan 
dan diolah sendiri langsung oleh peneliti dari sumber penelitian.  
Data primer dalam penelitian ini dapat diperoleh dengan cara menyebar 
kuisioner melalui google form dan disebarkan secara langsung dengan cara 
mendatangi responden yang dipandang cocok sebagai sumber data.  
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3.5  Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data merupakan cara mengumpulkan data yang 
dibutuhkan oleh peneliti untuk menjawab rumusan masalah penelitian. Metode 
yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan metode kuisioner atau angket. 
Kuisioner atau angket adalah suatu teknik pengumpulan data dengan memberikan 
atau menyebarkan daftar pertanyaan kepada responden dengan harapan 
memberikan respons atas daftar pertanyaan sesuai dengan yang dibutuhkan 
peneliti (Riduwan, 2012). Kuesioner di sebarkan melalui google form dan secara 
langsung mendatangi responden yang dipandang cocok yang bisa dijadikan 
sebagai responden untuk mengisi kuesioner atau menitipkan kuisioner dikantor 
asuransi. 
Penelitian ini menggunakan kuisioner untuk mengetahui apakah variabel 
kesadaran merek (X1), personal selling (X2), dan faktor sosial (X3) mempengaruhi 
keputusan menggunakan jasa (Y). Alat ukur yang digunakan dalam mengukur 
variabel ini adalah skala interval. (Riduwan, 2012) skala interval adalah 
pengukuran data dimana skalanya menunjukkan jarak antara satu data dengan data 
yang lain dan mempunyai bobot yang sama. Dalam penelitian ini menggunakan 
skala pengukuran 10 poin yaitu penilaian dari angka 1 (sangat tidak setuju) sampai 
10 (sangat setuju).  
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3.6  Variabel-Variabel Penelitian 
3.6.1 Variabel Bebas (Independen Variable) 
Variabel bebas (Independent Variable) yang  mempengaruhi atau yang 
menjadi sebab timbulnya variabel terikat (dependent variable). Variabel bebas 
(independent variable) sering disebut dengan variabel predikator atau antecendent 
(Sugiyono, 2012). Dalam penelitian ini yang menjadi variabel independen atau 
variabel bebas, yaitu kesadaran merek (X1), personal selling (X2), faktor sosial 
(X3). 
 
3.6.2 Variabel Terikat (Dependent Variable) 
 Variabel terikat (dependent variable) merupakan variabel yang 
dipengaruhi atau yang menjadi akibat dari variabel bebas. Variabel ini sering juga 
disebut dengan variabel kriteria atau variabel output (Sugiyono, 2012). Dalam 
penelitian ini yang menjadi variabel dependen atau variabel terikat yaitu 
keputusan  menggunakan jasa (Y). 
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3.7  Definisi Operasional Variabel 
Tabel 3.1 
Definisi Operasional Variabel 
Variabel Definisi Operasi Indikator Sumber 
Keputusan 
Menggunakan 
Keputusan 
menggunakan 
merupakan suatu 
tindakan konsumen 
dimana konsumen 
mau atau tidak dalam 
menggunakan suatu 
jasa asuransi untuk 
memenuhi kebutuhan 
sehari-harinya.  
 
1. Kemantapan dalam  
membeli. 
2. Keyakinan untuk 
membeli. 
3. Dorongan untuk 
membeli.  
4. Kualitas pelayanan. 
5. Masa 
Pertanggungan Polis.  
(Sutopo, 
2016), 
(Rahajo and 
Santosa, 
2015), 
(Rachman and 
Santoso, 
2015) (Maski, 
2010) 
Kesadaran 
Merek 
Kesadaran merek 
merupakan 
kesanggupan seorang 
pengguna  
1. Puncak pemikiran. 
2. Pengingat kembali 
merek. 
3. Pengenalan merek. 
(Ambolau et. 
al, 2015). 
Personal 
Selling 
Personal selling 
(penjualan pribadi) 
merupakan 
komunikasi langsung 
(tatap muka) antara 
agen asuransi dan 
calon pelanggan 
untuk 
memperkenalkan 
suatu produk jasa 
kepada calon 
pelanggan. 
1. Mengadakan  
presentasi. 
2. Menjalin hubungan 
baik. 
3. Kemampan 
berkomunikasi.  
4. Pelayanan.  
5. Menutup penjualan. 
 
 
Hamidah 
(2006), 
(Priyanto et. 
al,  2014).  
Faktor Sosial Faktor sosial 
merupakan salah satu 
faktor yang 
mempengaruhi 
perilaku 
menggunakan jasa, 
faktor sosial berupa 
kelompok acuan, 
keluarga, dan status.  
1. Kelompok acuan. 
2. Keluarga. 
3. Status. 
 
Ghoni dan 
Bodroastuti 
(2012),  Lee 
(2008).  
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3.8 Instrumen Penelitian 
Menurut Ghozali, (2013), uji instrumen merupakan salah satu bagian yang 
sangat penting yang digunakan untuk mengetahui akurat atau tidaknya data 
instrumen. Data yang akurat akan menghasilkan instrumen yang benar. Data yang 
akurat juga akan memberikan hasil yang bisa dipertanggungjawabkan. Tingkat 
validitas dan tingkat reliabilitas merupakan dua hal yang menentukan instrumen 
penelitian. Penelitian ini terdiri dari 4 instrumen yang perlu diukur yaitu kesadaran 
merek, personal selling, faktor sosial dan keputusan menggunakan jasa. 
Pada penelitian ini menggunkan skala interval. Dimana menurut Riduwan, 
(2012) skala interval adalah pengukuran data dimana skalanya menunjukkan jarak 
antara satu data dengan data yang lain dan mempunyai bobot yang sama. Dalam 
penelitian ini menggunakan skala pengukuran 10 poin yaitu penilaian dari angka 1 
(sangat tidak setuju) sampai 10 (sangat setuju).  
Penelitian ini memiliki beberapa item indikator yang mengukur variabel-
variabel diatas. Yang pertama yaitu variabel keputusan menggunakan diukur 
dengan 5 (lima) item pernyataan dengan menggunakan skala interval, penilian 10 
poin yaitu (1 = Sangat Tidak Setuju hingga 10 = Sangat Setuju) yang bersumber 
dari penelitian Ambolau, et.al ., (2015); Rachman dan Santoso (2015).  
Tabel 3.2 
Instrumen Keputusan Menggunakan 
Variabel Pernyataan 
Keputusan 
Menggunakan  
Saya telah mantap memutuskan 
menggunakan jasa  PT. Asuransi Jiwa 
Syariah  Bumiputera. 
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Saya telah yakin untuk menggunakan 
jasa PT. Asuransi Jiwa Syariah  
Bumiputera. 
Saya memiliki dorongan untuk  
menggunakan jasa PT. Asuransi Jiwa 
Syariah  Bumiputera. 
Saya memutuskan menggunakan jasa 
PT. Asuransi Jiwa Syariah  Bumiputera 
pelayanan yang diberikan tenaga 
penjual sangat memuaskan. 
Saya memutuskan menggunakan jasa 
PT. Asuransi Jiwa Syariah  Bumiputera 
karena pelayanan klaim sangat baik. 
 
Yang kedua yaitu variabel kesadaran merek diukur dengan 3 (tiga) item 
pernyataan dengan menggunakan skala interval, penilian 10 poin yaitu (1 = Sangat 
Tidak Setuju hingga 10 = Sangat Setuju) yang bersumber dari penelitian Ambolau 
et al., (2015). 
Tabel 3.3 
Instrumen Kesadaran Merek 
Variabel Pernyataan 
Kesadaran Merek 
PT. Asuransi Jiwa Syariah  Bumiputera 
adalah perusahaan jasa asuransi yang 
pertama kali terlintas di benak saya. 
PT. Asuransi Jiwa Syariah  Bumiputera 
adalah perusahaan jasa yang bergerak 
dibidang asuransi jiwa dan tertua di 
Indonesia. 
Saya sudah  mengenal perusahaan 
asuransi jiwa merek PT. Asuransi Jiwa 
Syariah  Bumiputera. 
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Yang ketiga yaitu variabel personal selling diukur dengan 5 (lima) item 
pernyataan dengan menggunakan skala interval, penilian 10 poin yaitu (1 = Sangat 
Tidak Setuju hingga 10 = Sangat Setuju) yang bersumber dari penelitian Priyanto, 
et.al., (2014). 
Tabel 3.4 
Instrumen Personal Selling 
Variabel Pernyataan 
Personal Selling 
Agen asuransi PT. Asuransi Jiwa 
Syariah  Bumiputera selalu mengadakan 
presentasi dan mampu menyampaikan 
informasi mengenai produk mulai dari 
keunggulan produk, manfaat dan nilai. 
Agen asuransi PT. Asuransi Jiwa 
Syariah  Bumiputera selalu menjalin 
hubungan baik dengan para nasabah dan 
bersedia memberikan bantuan kepada 
setiap nasabahnya. 
Agen asuransi PT. Asuransi Jiwa 
Syariah Bumiputera memiliki 
kemampuan komunikasi dengan jelas 
dan mampu menjawab pertanyaan dari 
calon nasabah. 
Agen asuransi PT. Asuransi Jiwa 
Syariah  Bumiputera selalu mengadakan 
presentasi dan mampu menyampaikan 
informasi mengenai produk mulai dari 
keunggulan produk, manfaat dan nilai. 
Agen asuransi PT. Asuransi Jiwa 
Syariah  Bumiputera selalu memberikan 
pelayanan yang baik kepada nasabah. 
Agen asuransi dari PT. Asuransi Jiwa 
Syariah  Bumiputera selalu berusaha 
menutup penjualan dengan 
mengarahkan nasabah untuk mengambil 
produknya. 
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Yang keempat yaitu variabel Faktor Sosial diukur dengan 3 (tiga) item 
pernyataan dengan menggunakan skala interval, penilian 10 poin yaitu (1 = Sangat 
Tidak Setuju hingga 10 = Sangat Setuju) yang bersumber dari penelitian Ghoni 
dan Bodroastuti (2012); Supriyono (2015). 
Tabel 3.5 
Instrumen Faktor Sosial 
Variabel Pernyataan 
Faktor Sosial 
Saya memutuskan menggunakan jasa PT. 
Asuransi Jiwa Syariah  Bumiputera karena 
rekomendasi dari teman, anggota komunitas, 
rekan kerja dan keluarga. 
Saya meminta pendapat anggota keluarga 
mengenai jasa PT. Asuransi Jiwa Syariah  
Bumiputera. 
Saya memutuskan menggunakan PT. Asuransi 
Jiwa Syariah  Bumiputera karena mampu 
menjamin kesejahteraan keluarga.  
Saya memutuskan menggunakan jasa PT. 
Asuransi Jiwa Syariah  Bumiputera karena 
rekomendasi dari teman, anggota komunitas, 
rekan kerja dan keluarga. 
 
3.9 Teknik Analisis Data 
3.9.1 Uji Instrumen Penelitian 
1. Uji Validitas 
Validitas adalah kecermatan atau ketepatan suatu instrumen dalam 
mengukur konsep tertentu. Uji validitas ini digunakan untuk mengukur sah atau 
valid tidaknya suatu kuisioner (Ghozali, 2013). Teknik yang digunakan yaitu 
melakukan korelasi bivariate antara masing-masing skor indikator dengan total 
skor konstruk. Teknik ini membandingkan nilai rhitung dengan rtabel, rtabel dicari pada 
signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi dan jumlah data (n) = 94, df = n-2 Apabila nilai 
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rhitung> rtabel, berarti pernyataan tersebut valid dan apabila nilai rhitung < rtabel berarti 
pernyataan tersebut tidak valid (Ghozali, 2013). 
2. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas adalah alat untuk menguji kekonsistenan jawaban responden 
atas pertanyaan di kuisioner. Suatu kuisioner dapat dikatakan reliabel apabila 
jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke 
waktu. Uji reliabilitas dalam penelitian ini menggunkan SPSS 20.0 for Windows, 
yang memberikan fasilitas untuk mengukur reliabilitas dengan uji statistik 
Cronbach Alpha (α). Indikator atau item pernyataan dapat dikatakan reliabel 
apabila nilai dari Cronbach Alpha (α) > 0,70 (Ghozali, 2013).  
 
3.9.2 Uji Asumsi Klasik 
Uji asumsi klasik adalah syarat untuk semua model regresi agar bisa 
disebut sebagai model empiris yang baik. Adapun serangkaian uji asumsi klasik 
terdiri sebagai berikut : 
1. Uji  Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel pengganggu atau residual mempunyai distribusi normal. Seperti yang 
diketahui uji t dan F mengasumsikan bahwa nilai residual mengikuti distribusi 
normal. Adapun cara untuk mendeteksi apakah residual berdistribusi normal atau 
tidaknya dilakukan dengan analisis grafik yaitu dengan cara melihat grafik 
histtogram dan normal probability plot (Ghozali, 2013). 
Normalitas dapat dilakukan dengan cara melihat histogram yang 
membandingkan data observasi dengan distribusi yang mendekati normal. Apabila 
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titik-titik telah mengikuti garis lurus atau diagonal, maka dapat dikatakan residual 
telah mengikuti distribusi normal. Pengujian normalitas data dapat dilakukan 
dengan menggunakan One Sample Kolmogorov-Smirnov. Ketentuan suatu model 
regresi berdistribusi secara normal apabila probability dari Kolmogorov-Smirov 
lebih besar dari (p > 0,05). 
2. Uji Multikolinieritas 
Untuk menguji pada model regresi apakah ditemukan adanya korelasi 
antara variabel bebas (independen). Multikolonieritas bisa dilihat dari nilai 
tolerance dan lawanya Variance Inflation Factor (VIF). Kriteria pengujian pada 
uji multikolonieritas, nilai tolerance < 0,10 atau samadengan VIF >10 
menunjukkan tidak adanya multikolonieritas atar variabel independen dalam 
model regresi (Ghozali, 2013). 
3. Uji Hesteroskedastisitas 
Untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan 
variance antara residual pengamatan satudengan pengamatan yang lainnya dapat 
menggunakan uji hesteroskedastisitas ini. Jika variance dari residual satu 
pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut Homoskedastisitas dan jika 
berbeda disebut dengan Hesteroskedastisitas. Model yang baik adalah model 
Homoskedastisitas atau tidak terjadi Heteroskedastisitas (Ghozali, 2013). 
Untuk mengetahui ada tidaknya hesteroskedastisitas dalam penelitian 
dapat dilihat dengan Uji Glejser, uji ini digunakan untuk meregresi nilai absolut 
residual terhadap variabel independen. Akan ada indikasi terjadi 
heteroskedastisitas apabila variabel independennya signifikan secara statitik 
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mempengaruhi variabel dependen. Jika probabilitas signifikannya di atas tingkat 
kepercayaan 5%, maka dapat disimpulkan bahwa model regresi tidak mengandung 
heteroskedastisitas (I Ghozali, 2013). 
3.9.3 Uji Ketetapan Model 
Uji ketepatan model atau uji kelayakan model digunakan mengukur 
ketepatan fungsi regresi sampel pada saat mengukur nilai aktual. Secara statistik, 
uji ketepatan model dapat dilakukan melalui pengukuran nilai koefisien 
determinasi dan uji statistik F (Ghozali, 2013). 
1. Uji Statistik F 
Uji ini bertujuan untuk mengetahui model penelitian fit atau tidak. Adapun 
kriteria pengambilan keputusan sebagai berikut :  
a. Apabila probabilitas signifikansi > 0,05, maka Ho diterima dan Ha ditolak 
artinya variabel kesadaran merek, personal selling dan faktor sosial secara 
serentak tidak berpengaruh terhadap variabel keputusan menggunakan. 
b. Apabila probabilitas signifikansi <0,05, maka Ho ditolak dan Ha diterima 
artinya model penelitian fit. 
c. Membandingkan nilai F hitung dengan F tabel, apabila F tabel > F hitung, 
maka Ho diterima dan Ha ditolak. Apabila F tabel < F hitung, maka Ho ditolak 
dan Ha diterima.  
2. Uji Koefisien Determinasi (R2)  
Koefisien determinasi (R
2
) digunakan untuk mengetahui sejauh mana 
kemampuan model dalam menjelaskan variasi variabel dependen. Nilai koefisien 
determinasi adalah antara nol sampai dengan satu. Apabila nilai R
2
 semakin kecil, 
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maka kemampuan variabel independen dalam menjelaskan variabel variasi 
variabel dependen rendah. Apabila nilai R
2
 mendekati satu, maka variabel 
independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk 
memprediksi variasi variabel dependen. 
Adjusted R square, merupakan nilai  R square yang di-adjusted sesuai 
ukuran model, dengan menggunakan rumus Adjusted R square sebagai berikut : 
 
 
Dimana :  N= Banyaknya observasi 
  K= Banyaknya variabrl (bebas dan terikat) 
Dari rumusan diatas dapat dilihat bahwa Adjusted R square akan terlihat 
bernilai negatif apabila nilai R square terlalu kecil sedangkan rasio antara jumlah 
observasi (N) dengn banyaknya variabel (k) terlalu kecil. Dengan menggunkan 
model Adjusted R square dapat dievaluasi model regresi mana yang terbaik. Nilai 
Adjusted R square dapat naik turun jika satu variabel independen ditambahkan ke 
dalam model (Ghozali, 2013).  
3.9.4 Analisis Regresi Linier Berganda 
Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini aadalah analisis regresi 
berganda. Analisis regresi berganda berarti bahwa dalam suatu persamaan regresi 
terdapat satu variabel dependen dan lebih dari satu variabel independen (Algifari, 
2000). Analisis regresi berganda digunakan oleh peneliti jika peneliti bermaksud 
untuk mencari pengaruh bagaimana keadaan naik turunnya variabel dependen.  
Teknik analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui 
Adjusted R square (R
2
) = 1-(1-R
2
) 
N-1 
N-k 
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pengaruh kesadara merek, personal selling, pengaruh sosial terhadap keputusan 
menggunakan jasa Asuransi. Adapun persamaan umum regresi berganda yang 
digunakan adalah  
Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e 
Dimana : 
Y  = Keputusan Menggunakan Jasa Asuransi 
a   = Konstanta 
b1, b2, b3, b4 = Koefisien regresi parsial 
X1  = Variabel kesadaran merek 
X2  = Variabel personal selling 
X3  = Variabel pengaruh sosial  
e  = Eror 
3.9.5 Uji Hipotesis 
Uji hipotesis bertujuan untuk mengetahui signifikan atau tidaknya suatu 
variabel independen terhadap variabel dependen. 
1. Uji Signifikansi Parameter Individual (Uji statistik t) 
Uji statistik t menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel 
independen secara individual dalam menerangkan variabel dependen. Hasil uji t 
bisa dilihat dari tabel coefficients pada kolom sig. Dapat dikatakan terdapat 
55 
 
pengaruh antara variabel bebas dengan variabel terikat secara parsial apabila 
probabilitas nilai t atau signifikasinya < 0,05. Dan dapat dikatakan tidak terdapat 
pengaruh yang signifikan antara masing-masing variabel bebas dan variabel 
terikat apabila probabilitas nilai t > 0,05  Ghozali, (2013). 
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BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
4.1 Gambaran Umum Responden  
 Pada penelitian ini peneliti meneliti tentang Pengaruh Kesadaran merek, 
Personal selling dan Faktor sosial terhadap Keputusan menggunakan jasa asuransi 
PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera cabang Surakarta. Teknik pengambilan 
sampel dalam penelitian ini adalah Purposive sampling dimana sampel yang 
dipilih dengan mempertimbangkan kemudahan.  
Responden yang digunakan sebanyak 94 yang menggunakan jasa asuransi 
PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera cabang Surakarta.  Para responden yang 
telah melakukan pengisian kuesioner kemudian akan diidentifikasi berdasarkan 
jenis kelamin, umur, pendidikan terakhir, pekerjaan dan pendapatan per bulan. 
Identifikasi ini dilakukan untuk mengetahui karakteristik secara umum para 
responden penelitian. 
Jumlah total kuesioner yang disebar dan diperoleh melalui google form 
adalah 37 kuesioner, sedangkan yang kuesioner yang digunakan dalam penelitian 
ini sejumlah 57 kuesioner. Berikut ini adalah profil 94 responden yang ikut 
berpartisipasi dalam penelitian. 
Tabel 4.1 
Tabulasi data Mean, Median, Modus 
Statistics 
 totally TotalKM TotalPS TotalFS 
N 
Valid 94 94 94 94 
Missing 0 0 0 0 
Mean 34.69 21.06 36.62 22.45 
Median 36.50 21.00 38.00 23.00 
Mode 35 19 35 21 
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Sumber : Data Primer, diolah 2018 
 
Dalam tabel 4.1  tabulasi data Mean, Median, Modus menunjukkan bahwa 
total Keputusan Menggunakan jasa nilai rata-rata (Mean) diperoleh hasil sebesar 
34,68, sedangkan nilai tengah (Median) diperoleh hasil sebesar 36,50, sedangkan 
nilai yang sering muncul (Mode) diperoleh hasil sebesar 35.  
Untuk total Kesadaran Merek nilai rata-rata (Mean) diperoleh hasil sebesar 
21,06, sedangkan nilai tengah (Median) diperoleh hasil sebesar 21,00,  sedangkan 
nilai yang sering muncul (Mode) diperoleh hasil sebesar 19.  
Untuk total Personal Selling nilai rata-rata (Mean) diperoleh hasil sebesar 
36,62, sedangkan nilai tengah (Median) diperoleh hasil sebesar 38,00, sedangkan 
nilai yang sering muncul (Mode) diperoleh hasil sebesar 35. 
Untuk total Faktor Sosial nilai rata-rata (Mean) diperoleh hasil sebesar 
22,45, sedangkan nilai tengah (Median) diperoleh hasil sebesar 23,00, sedangkan 
nilai yang sering muncul (Mode) diperoleh hasil sebesar 21.  
4.2.1 Deskripsi Responden berdasakan Jenis Kelamin  
Tabel 4.2 
Jenis Kelamin Responden 
 
No  Kategori  Jumlah  Presentase  
1.  Laki-Laki 49 52,1 % 
2.  Perempan  45 47,9 % 
Jumlah  94 100 % 
Sumber : Data Primer, diolah 2018 
Dalam penelitian di atas menunjukkan bahwa responden yang ikut 
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berpartisipasi dalam penelitian ini adalah responden dengan jenis kelamin laki-laki 
sebanyak 49 dari seluruh responden atau sekitar 52,1 % dari seluruh jumlah 
responden yang ada. Sedangkan yang berjenis kelamin perempuan sebanyak 45 
atau sekitar 47,9 % dari seluruh responden yang ada dalam penelitian ini. Pada 
kategori jenis kelamin didominasi oleh responden dengan jenis kelamin laki-laki.  
4.2.2 Deskripsi  Responden berdasarkan Usia 
Tabel 4.3 
Usia Responden 
 
No  Kategori  Jumlah   Presentase 
1. 20-35 tahun 42 44,7 % 
2. 36-45 tahun 19 20,2 % 
3. 46-50 tahun 13 13,8 % 
4. > 50 tahun 20 21,3 % 
Jumlah  94 100 % 
Sumber : Data Primer, diolah 2018 
 
Pada kategori usia lebih didominasi oleh responden yang berusia 20-35 
tahun dengan jumlah responden sebanyak 42 responden atau sekitar 44,7 %. 
Responden dengan usia 36-45 tahun sebanyak 19 responden atau sekitar 20,2 %. 
Untuk responden yang berusia 46-50 tahun sebanyak 13 responden atau sekitar 
13,8 %. Sedangkan  yang berusia > 50 tahun sebanyak 20 responden atau sekitar 
21,3 %. 
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4.2.3 Deskripsi  Responden berdasarkan Pendidikan 
Tabel 4.4 
Pendidikan Responden 
 
No Kategori Jumlah Presentase 
1. SMU 44 46,8 % 
2. D3 6 6,4 % 
3. S1 41 43,6 % 
4. S2 3 3,2 % 
Sumber : Data Primer, diolah 2018 
Pada kategori pendidikan, responden dengan jumlah yang paling banyak 
yaitu responden dengan kategori pendidikan tingkat SMU dengan jumlah 
sebanyak 44 responden atau sekitar 46,8 %. Untuk responden yang dengan 
pendidikan SMU sebanyak 44 responden atau sekitar 46,8 %. Untuk responden 
dengan pendidikan D3 sebanyak 6 responden atau sekitar 6,4 %. Sementara untuk 
kategori pendidikan S1 sebanyak 41 responden atau sekitar 43,6 %, sedangkan 
untuk responden kategori pendidikan S2 sebanyak 3 responden atau 3,2 %. 
4.2.4 Deskripsi Responden berdasarkan Pekerjaan 
Tabel 4.5 
Pekerjaan Responden 
 
No  Kategori  Jumlah  Presentase  
1. PNS  10 10,6 % 
2. Pegawai Swasta 27 28,7 % 
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3. Wiraswasta 24 25,5 % 
4. Lainnya  33 35,1 % 
Jumlah  94 100 % 
Sumber : Data Primer, diolah 2018 
 
Pada kategori pekerjaan, responden dengan jumlah yang paling banyak 
yaitu responden yang berstatus mempunyai pekerjaan lain (tidak disebutkan dalam 
kategori) dengan jumlah sebanyak 33 responden atau sekitar 35,1 %. Untuk 
responden yang bekerja sebagai PNS sebanyak 10 responden atau sekitar 10,6 %. 
Sementara untuk yang bekerja sebagai Pegawai Swasta sebanyak 27 responden 
atau sekitar 28,7 %, sedangkan untuk responden yang bekerja sebagai Wiraswasta 
sebanyak 24 responden atau 25,5 %. 
4.2.5 Deskripsi Responden berdasarkan pendapatan per bulan  
Tabel 4.6 
Pendapatan per bulan 
 
Pendapatan per Bulan Jumlah Presentase 
Rp 1.000.000 – Rp. 4.000.000 52 55,3 % 
Rp 5.000.000 - Rp 8.000.000 27 28,7 % 
Rp 9.000.000 – Rp 12.000.000 5 5,3 % 
Rp 13.000.000 – Rp 15.000.000 5 5,3 % 
> Rp 15.000.000 5 5,3 % 
Total 94 100 % 
Sumber : Data Primer, diolah 2018 
 
Untuk responden dengan pendapatan per bulan paling dominan adalah Rp. 
1.000.000 – Rp. 4.000.000 sebanyak 52 responden atau sekitar 55,3 %. Responden 
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dengan pendapatan per bulan sebesar Rp 1.000.000 – Rp. 4.000.000 sebanyak 52 
responden atau sekitar 55,3 %. Responden dengan pendapatan per bulan sebesar 
Rp Rp 5.000.000 - Rp 8.000.000 sebanyak 27 responden atau sekitar 28,7 %. 
Responden dengan pendapatan per bulan Rp 9.000.000 - Rp 12.000.000 sebanyak 
5 responden atau 5,3 %. Sedangkan responden dengan pendapatan per bulan Rp 
13.000.000 – Rp 15.000.000 sebanyak  5 responden atau 5,3 %. Sedangkan 
responden dengan pendapatan per bulan  > Rp 15.000.000 sebanyak  responden 5 
atau  5,3 %. 
4.2 Pengujian dan Hasil Analisis Data 
4.3.1 Hasil Uji Instrumen Penelitian  
Uji instrumen data dalam penelitian ini dilakukan untuk menguji kuesioner 
yang digunakan agar seakurat mungkin dan dapat dipertanggung jawabkan. Uji ini 
dilakukan untuk menguji apakah sebuah instrumen itu baik atau tidak. Adapun uji 
instrumen yang digunakan dalam penelitian ini yaitu uji validitas dan uji 
reliabilitas. 
1. Uji Validitas 
Pengujian validitas dilakukan pada empat variabel dalam penelitian ini 
yaitu, kesadaran merek, personal selling, faktor sosial dan keputusan 
menggunakan jasa. Teknik yang digunakan yaitu melakukan korelasi bivariate 
antara masing-masing skor indikator dengan total skor konstruk. Teknik ini 
membandingkan nilai rhitung dengan rtabel, rtabel dicari pada signifikansi 0,05 dengan 
uji 2 sisi dan jumlah data (n) = 30, df = n-2 maka didapat rtabel sebesar 0,3610. 
Apabila nilai rhitung> rtabel, berarti pernyataan tersebut valid dan apabila nilai rhitung 
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< rtabel berarti pernyataan tersebut tidak valid (Ghozali, 2013). 
Tabel 4.7 
Hasil Uji Validitas 
 
 
Variabel 
Pernyataan Corrected Item-Total 
Correlation (r hitung) 
r tabel Keterangan 
Keputusan 
Menggunakan 
(Y) 
Y1 0,970 0,3610 Valid 
Y2 0,972 0,3610 Valid 
Y3 0,888 0,3610 Valid 
Y4 0,954 0,3610 Valid 
Y5 0,972 0,3610 Valid 
Kesadaran 
Merek (X1) 
X1 0,938 0,3610 Valid 
X2 0,927 0,3610 Valid 
X3 0,930 0,3610 Valid 
Personal 
selling (X2) 
X1 0,874 0,3610 Valid 
X2 0,916 0,3610 Valid 
X3 0,919 0,3610 Valid 
X4 0,870 0,3610 Valid 
X5 0,852 0,3610 Valid  
Faktor Sosial 
(X3) 
X1 0,942 0,3610 Valid  
X2 0,965 0,3610 Valid 
X3 0,981 0,3610 Valid 
Sumber: Data Primer di olah, 2018 
Berdasarkan hasil analisis dari uji validitas di atas diketahui bahwa semua 
variabel nilai rhitung > rtabel, hal ini menunjukkan bahwa pernyataan mampu 
mengukur variabel yang ingin diukur, atau pernyataan tersebut semuanya valid. 
Artinya semua item pernyataan mampu mengukur variabel kesadaran merek, 
personal selling dan faktor sosial terhadap keputusan meggunakan jasa. 
2. Uji Reliabilitas 
Setelah pengujian validitas, maka tahap selanjutnya adalah pengujian 
reliabilitas. Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui konsistensi jawaban 
responden dalam menjawab pernyataan-pernyataan yang mengukur variabel 
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kesadaran merek, personal selling, faktor sosial terhadap keputusan menggunakan 
jasa.  
Uji reliabilitas dalam penelitian ini menggunkan SPSS 20.0 for Windows 
10 yang memberikan fasilitas untuk mengukur reliabilitas dengan uji statistik 
Cronbach Alpha (α). Indikator atau item pernyataan dapat dikatakan reliabel 
apabila nilai dari Cronbach Alpha (α) > 0,70 (Ghozali, 2013). Hasil keseluruhan 
dari uji reliabilitas dapat dilihat dalam tabel berikut ini : 
Tabel 4.8 
Hasil Uji Reliabilitas 
Variabel Penelitian Cronbach’s Alpha Nilai Kritis Keterangan 
Keputusan 
Menggunakan Jasa 
0,974 0,70 Reliabel 
Kesadaran Merek 0,924 0,70 Reliabel 
Personal Selling 0,926 0,70 Reliabel 
Faktor Sosial 0,960 0,70 Reliabel 
Sumber: data primer yang di olah, 2018 
Hasil uji reliabilitas di atas menunjukkan bahwa kelima variabel 
mempunyai nilai cronbach alpha > 0,70, sehingga dapat disimpulkan bahwa 
indikator yang digunakan pada variabel kesadaran merek, personal selling dan 
faktor sosial terhadap keputusan meggunakan jasa dinyatakan handal atau dapat 
dipercaya sebagai alat ukur. 
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4.3.2 Hasil Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel pengganggu atau residual mempunyai distribusi normal. Uji normalitias 
dapat dilakukan dengan melihat Asymp.Sig.(2-tailed) pada hasil uji dengan 
menggunakan one sample kolmogorov-smirnov test (K-S). Data bisa dikatakan 
terdistribusi normal jika nilai Asymp.Sig.(2-tailed) > 0,05 (Ghozali, 2013). Berikut 
ini adalah hasil perhitungan uji normalitas dari variabel kesadaran merek, personal 
selling dan factor sosial yang diperoleh dapat dilihat pada tabel berikut ini: 
Tabel 4.9 
Hasil Uji Normalitas 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardiz
ed Residual 
N 94 
Normal Parameters
a,b
 
Mean 0E-7 
Std. 
Deviation 
5.11296658 
Most Extreme 
Differences 
Absolute .129 
Positive .087 
Negative -.129 
Kolmogorov-Smirnov Z 1.251 
Asymp. Sig. (2-tailed) .087 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
Sumber: data primer yang diolah, 2018 
 
Berdasarkan tabel 4.7 dapat dilihat bahwa nilai Kolmogrov Smirnov (K-S) 
sebesar 1,251, sedangkan nilai Asyimp.Sig. (2-tailed) sebesar 0,087. Hasil tersebut 
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mengindikasikan bahwa persamaan model regresi tersebut berdistribusi normal 
karena nilai Asyimp.Sig. (2-tailed) 0,087 lebih besar dari nilai alpha 0,05. 
2. Uji Multikolinearitas 
Untuk menguji pada model regresi apakah ditemukan adanya korelasi 
antara variabel bebas (independen). Multikolonieritas bisa dilihat dari nilai 
tolerance value dan lawanya Variance Inflation Factor (VIF). Kriteria pengujian 
pada uji multikolonieritas, jika nilai dari VIF < 10 dan nilai dari tolerance > 0,10 
maka tidak terjadi gejala multikolinieritas, sebaliknya apabila nilai VIF < 10 dan 
nilai tolerance > 0,10 maka terjadi gejala multikolinieritas antar variabel 
independen dalam model regresi. Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi 
korelasi di antara variabel independen (Ghozali, 2013). Hasil perhitungan 
diperoleh dari hasil nilai VIF dan tolerance sebagai berikut: 
Tabel 4.10 
Hasil Uji Multikolinearitas 
 
Variabel  Tolerance  VIF Keterangan 
Kesadaran Merek 0,319 3,137 Tidak terjadi multikolonieritas 
Personal Selling 0,353 2,837 Tidak terjadi multikolonieritas 
Faktor Sosial 0,376 2,657 Tidak terjadi multikolonieritas 
Sumber: data primer yang diolah, 2018 
 
Berdasarkan tabel 4.8 dapat dilihat bahwa nilai tolerance dan VIF dari 
variabel kesadaran merek adalah sebesar 0,319 dan 3,137. Besar nilai tolerance 
dan VIF dari variabel personal selling adalah sebesar 0,353 dan 2,837 dan besar 
nilai tolerance dan VIF dari variabel faktor sosial adalah sebesar 0,376 dan 2,657. 
Nilai tersebut menunjukkan bahwa nilai tolerance untuk setiap variabel lebih 
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besar dari 0,1 dan nilai VIF lebih kecil dari 10 yang berarti model persamaan 
regresi bebas dari multikolonieritas. 
3. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke 
pengamatan lainnya. Adapun cara yang digunakan untuk mendeteksi ada atau 
tidaknya heteroskedastisitas dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan uji 
glesjer, yang mana hasilnya dapat dilihat dari uji signifikansi yang diperoleh. 
Apabila nilai signifikansi > 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa model regresi 
tidak terjadi adanya gejala heteroskedastisitas (Ghozali, 2013). Adapun hasil uji 
heterokedastisitas dalam penelitian ini yaitu sebagai berikut: 
Tabel 4.11 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 
Variabel  Sig  Keterangan 
Kesadaran Merek 0,107 Tidak terjadi heteroskedastisitas 
Personal Selling 0,172 Tidak terjadi heteroskedastisitas 
Faktor Sosial 0,140 Tidak terjadi heteroskedastisitas 
Sumber: Data primer yang diolah, 2018. 
Dari tabel 4.11 dapat dilihat bahwa nilai Sig. dari variabel kesadaran 
merek, personal selling, dan faktor sosial sebesar 0,107, 0,172 dan 0,140 lebih 
besar dari 0,05 yang berarti tidak terdapat pengaruh antara variabel bebas terhadap 
absolute residual. Dengan demikian, model yang dibuat tidak mengandung gejala 
heteroskedastisitas. 
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4.3.3 Hasil Uji Ketetapan Model  
Uji ketepatan model atau uji kelayakan model digunakan mengukur 
ketepatan fungsi regresi sampel pada saat mengukur nilai aktual. Secara statistik, 
uji ketepatan model dapat dilakukan melalui pengukuran nilai koefisien 
determinasi dan uji statistik F. 
1. Uji Determinasi (Uji Adjusted R2) 
Uji koefisien determinasi (Adjusted R
2
) bertujuan untuk mengukur 
seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. 
Nilai koefisien determinasi adalah antara angka nol dan satu. Jika nilai R
2
 kecil, 
maka kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variabel-
variabel dependen akan terbatas. Nilai R
2
 yang mendekati satu berarti variabel 
independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk 
menjelaskan variabel dependen (Ghozali, 2013). Hasil uji koefisien determinasi 
(R
2
) variabel kesadaran merek, personal selling dan faktor sosial dapat dilihat 
pada tabel berikut ini: 
Tabel 4.12 
Hasil Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R
2
) 
 
Model Summary
b
 
Mode
l 
R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of 
the Estimate 
Durbin-
Watson 
1 .832
a
 .693 .682 5.197 1.679 
a. Predictors: (Constant), Total FS, Total PS, Total KM 
b. Dependent Variable: Total Y 
Sumber: Data primer yang di olah, 2018.  
Dari hasil analisis koefisien determinasi (R
2
) diketahui nilai  Adjusted R 
Square sebesar 0,682. Hubungan ini akan sempurna (100%) atau mendekati 
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apabila ada variabel independen lain dimasukkan kedalam model. Artinya 
kesadaran merek, personal selling dan faktor sosial memberikan pengaruh 
keputusan menggunakan jasa asuransi PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera 
sebesar 68,2%. Sedangkan sisanya dipengaruhi oleh variabel lain diluar model. 
2. Uji Simultan (Uji F) 
Uji ini bertujuan untuk mengetahui model penelitian fit atau tidak. Uji F 
dapat dilakukan dengan melihat tingkat signifikansi α = 0,05 dan kriteria 
pengambilan keputusan yaitu dengan membandingkan nilai f hitung dan f tabel, 
apabila Fhitung > Ftabel maka seluruh variabel independen berpengaruh terhadap 
variabel dependen (Ghozali, 2013). Hasil uji f variabel kesadaran merek, personal 
selling dan faktor Sosial dapat dilihat pada tabel berikut ini: 
Tabel 4.13 
Hasil Simultan (Uji F) 
 
ANOVA
a
 
Model Sum of 
Squares 
Df Mean 
Square 
F Sig. 
1 
Regression 5481.307 3 1827.102 67.636 .000
b
 
Residual 2431.246 90 27.014   
Total 7912.553 93    
a. Dependent Variable: Total Y 
b. Predictors: (Constant), Total FS, Total PS, Total KM 
Sumber: Data primer yang di olah, 2018. 
Pengujian hipotesis secara simultan dilakukan untuk mengetahui apakah 
variabel bebas secara simultan berpengaruh signifikan atau tidak terhadap variabel 
terikat. Berdasarkan tingkat signifikansinya, dimana dari tabel 4.10 di atas 
diketahui tingkat signifikansi (Sig.) adalah 0,000 dengan nilai F sebesar 67,636. 
Oleh karena itu probabilitas 0,000 lebih kecil dari 0,05 maka H0 ditolak dan Ha 
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diterima, ada pengaruh secara simultan variabel kesadaran merek, personal selling 
dan faktor sosial memberikan pengaruh keputusan menggunakan jasa asuransi PT. 
Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera cabang Surakarta. 
4.3.4 Hasil Analisis Regresi Linier Berganda  
Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah regresi linear 
berganda. Analisis regresi berganda berarti bahwa dalam suatu persamaan regresi 
terdapat satu variabel dependen dan lebih dari satu variabel independen. Analisis 
regresi linier berganda pada penelitian ini digunakan untuk menganalisis pengaruh 
variabel independen kesadaran merek, personal selling dan faktor sosial terhadap 
variabel dependen keputusan menggunakan. Hasil analisis regresi linier berganda 
dapat dilihat pada tabel berikut ini : 
Tabel 4.14 
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardize
d 
Coefficients 
T Sig. Collinearity 
Statistics 
B Std. Error Beta Toleranc
e 
VIF 
1 
(Constan
t) 
-3.931 3.281 
 
-1.198 .234 
  
Total 
KM 
.755 .207 .378 3.654 .000 .319 3.137 
Total PS .903 .135 .657 6.675 .000 .353 2.837 
Total FS -.460 .218 -.201 -2.111 .038 .376 2.657 
a. Dependent Variable: Total Y 
Sumber: Data primer yang di olah, 2018. 
Berdasarkan pada tabel 4.12 diatas persamaan regresi linear berganda 
adalah sebagai berikut: 
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Y = a + b1 X1 + b2 X2 + b3 X3 + e 
Y = 3,931+0,755X1+0,903X2+0,460X3 
Dari hasil persamaan regresi linier berganda diats maka dapat 
diinterpretasikan sebagai berikut: 
a. Nilai  a  atau  konstanta  sebesar 3,931 maksudnya  apabila  variabel 
kesadaran merek, personal selling dan faktor sosial kontan (0), maka 
keputsan menggunakan jasa akan menurun sebesar 3,931. 
b. Koefisien  regresi variabel kesadaran merek (b1) bernilai positif sebesar 
0,755. Hal ini menunjukkan bahwa jika kesadaran merek  ditingkatkan 1 
satuan dengan catatan variabel personal selling dan faktor sosial dianggap 
konstan, maka  akan meningkatkan keputusan menggunakan jasa asuransi 
sebesar 0,755. 
c. Koefisien  regresi variabel personal selling (b2) bernilai positif sebesar 
0,903. Hal ini menunjukkan bahwa jika personal selling ditingkatkan 1 
satuan dengan catatan variabel kesadaran merk dan faktor sosial dianggap 
konstan, maka  akan meningkatkan  keputusan menggunakan jasa asuransi 
sebesar 0,903. 
d. Koefisien  regresi variabel faktor sosial (b3) bernilai positif sebesar 0,460. 
Hal ini menunjukkan bahwa jika faktor sosial ditingkatkan 1 satuan dengan 
catatan variabel kesadaran merek dan personal selling dianggap konstan, 
maka akan meningkatkan keputusan menggunakan jasa asuransi sebesar 
0,460. 
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4.3.5 Hasil Uji Hipotesis (Uji statistik t) 
 Uji statistik t menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel 
independen secara individual dalam menerangkan variabel dependen. Hasil uji t 
bisa dilihat dari tabel coefficients pada kolom sig. Dapat dikatakan terdapat 
pengaruh antara variabel bebas dengan variabel terikat secara parsial apabila 
probabilitas nilai t atau signifikasinya < 0,05. Dan dapat dikatakan tidak terdapat 
pengaruh yang signifikan antara masing-masing variabel bebas dan variabel 
terikat apabila probabilitas nilai t > 0,05 (Ghozali, 2013). Hasil dari uji t variabel 
kesadaran merek, personal selling dan faktor sosial dapat dilihat dalam tabel 
berikut ini: 
Tabel 4.15 
Hasil Uji statistik t 
 
Variabel thitung Sig. Keterangan 
Kesadaran Merek 3,654 0,000 Terdapat pengaruh kesadaran merek  
terhadap keputusan menggunakan jasa 
asuransi 
Personal Selling 6,675 0,000 Terdapat pengaruh personal selling 
terhadap keputusan menggunakan jasa 
asuransi 
Faktor Sosial 2,111 0,038 Terdapat pengaruh faktor sosial terhadap 
keputusan menggunakan jasa asuransi 
Sumber: data primer yang di olah, 2018.  
Berdasarkan tabel 4.13 di atas nilai signifikansi thitung sebagai berikut: 
1. Kesadaran Merek sebesar 3,654 > 1,986 dengan nilai signifikansi sebesar 
0,000 <  0,05. Karena tingkat  signifikasi  lebih  kecil  dari  0,05, hal ini 
menunjukkan bahwa H1 diterima. Dapat disimpulkan bahwa kesadaran 
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merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan menggunakan jasa 
asuransi. 
2. Personal Selling sebesar 6,675 > 1,986 dengan nilai signifikansi sebesar 
0,000 <  0,05. Karena tingkat  signifikasi  lebih  kecil  dari  0,05, hal ini 
menunjukkan bahwa H2 diterima. Dapat disimpulkan bahwa personal 
selling berpengaruh signifikan terhadap keputusan menggunakan jasa 
asuransi. 
3. Faktor Sosial sebesar 2,111 > 1,986 dengan nilai signifikansi sebesar 0,038 
<  0,05. Karena tingkat  signifikasi  lebih  kecil  dari  0,05, hal ini 
menunjukkan bahwa H3 diterima. Dapat disimpulkan bahwa faktor sosial 
berpengaruh signifikan keputusan menggunakan jasa asuransi. 
4.3 Pembahasan Hasil Analisis Data Penelitian ( Pembuktian Hipotesis) 
4.4.1 Pengaruh kesadaran merek terhadap keputusan menggunakan jasa asuransi 
PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera 
 Kesadaran Merek memiliki nilai koefisien regresi dengan tanda sebesar 
0,755 dengan probabilitas signifikansi 0,000 < 0,05. Sehingga dapat disimpulkan 
bahwa kesadaran merek berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap 
keputusan menggunakan jasa asuransi PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera 
cabang Surakarta. Dalam penelitian ini, variabel kesadaran merek dengan 
indikator puncak pemikiran, pengingat kembali merek dan pengenalan merek 
berpengaruh terhadap keputusan mengguunakan jasa asuransi PT. Asuransi Jiwa 
Syariah Bumiputera.  
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Hal ini mengindikasi bahwa kesadaran merek cenderung membuat 
keputusan menggunakan jasa bertambah, dikarenakan pandangan terhadap jasa 
asuransi yang baik karena adanya pengaruh dan pertimbangan pelayanan yang 
diberikan tenaga penjual yang memuaskan dan pelayanan klaim yang baik.  
Hasil penelitian ini didukung penelitian yang di lakukan Arie and Ambolau 
(2015) yang menunjukkan bahwa kesadaran merek berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan menggunakan jasa asuransi. Semakin banyaknya puncak 
pemikiran, pengingat kembali merek dan pengenalan merek maka akan membuat 
nasabah semakin yakin untuk membeli jasa tersebut.  
4.4.2 Pengaruh personal selling terhadap keputusan menggunakan jasa asuransi 
PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera 
Personal selling memiliki nilai koefisien regresi dengan tanda sebesar 
0,903 dengan probabilitas signifikansi 0,000 < 0,05. Sehingga dapat disimpulkan 
bahwa personal selling berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap 
keputusan menggunakan jasa asuransi PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera 
cabang Surakarta. Dalam penelitian ini, variabel personal selling dengan indikator 
mengadakan presentasi, menjalin hubungan baik, kemampuan berkomunikasi, 
pelayanan, menutup penjualan, berpengaruh terhadap keputusan menggunakan 
jasa asuransi PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera.  
Jika keahlian tenaga penjual dalam mengadakan presentasi, kemampuan 
berkomunikasi, menjalin hubungan dengan pemegang polis baik maka hal tersebut 
akan mempengaruhi keputusan dalam menggunakan jasa asuransi sehingga 
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pemegang polis jasa asuransi PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera akan tertarik 
atau masuk menjadi nasabah. 
Hasil penelitian ini didukung penelitian yang di lakukan (Priyanto et al., 
2014) yang mennjukkan bahwa personal selling berpengaruh signifikan terhadap 
keputsan menggunakan jasa asuransi.  
4.4.3 Pengaruh faktor sosial terhadap keputusan menggunakan jasa asuransi PT. 
Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera 
Faktor Sosial memiliki nilai koefisien regresi dengan tanda sebesar 0,460 
dengan probabilitas signifikansi 0,038 < 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa 
faktor sosial berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan 
menggunakan  jasa asuransi. Dalam penelitian ini, variabel faktor sosial dengan 
indikator  kelompok  acuan, keluarga, peran status atau status sosial berpengaruh 
terhadap keputusan menggunakan jasa asuransi PT. Asransi Jiwa Syariah 
Bumiputera.  
Hal ini mengindikasi bahwa faktor sosial dapat mempengaruhi keputusan 
menggunakan jasa, dikarenakan kelompok acuan memiliki pengaruh langsung 
terhadap sikap atau perilaku seseorang, begitupun keluarga semakin banyak 
masukan yang di dapat akan suatu produk atau jasa maka akan membuat 
konsumen semakin yakin untuk membeli produk atau jasa tersebut. Dengan begitu 
jelas akan meningkatkan keputusan menggunakan.  
Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh 
Abdullah, et.al., (2017) menunjukkan bahwa faktor sosial berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan menggunakan. Sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 
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Al-azzam (2014) menunjukkan bahwa faktor sosial berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian. 
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BAB V 
PENUTUP 
 
 
5.1. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan pada asuransi di PT. 
Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera mengenai pengaruh kesadaran merek, personal 
selling dan faktor sosial terhadap keputusan menggunakan jasa asuransi 
pembahasan yang telah diuraikan pada bab-bab sebelumnya, maka dapat ditarik 
kesimpulan sebagai berikut: 
1. Ada pengaruh kesadaran merek terhadap keputusan menggunakan jasa 
asuransi, hal ini dibuktikan dari nilai thitung kesadaran merek 3,654 lebih 
besar dari ttabel 1,986 dengan nilai signifikansi 0,000. Sehingga dapat 
disimpulkan bahwa H1 diterima, adanya pengaruh kesadaran merek 
terhadap keputusan menggunakan jasa asuransi di PT. Asuransi Jiwa 
Syariah Bumiputera.  
2. Ada pengaruh personal selling terhadap keputusan menggunakan jasa 
asuransi, hal ini dibuktikan dari nilai thitung  personal selling 6,675 lebih 
besar dari ttabel 1,986 dengan nilai signifikansi 0,000. Sehingga dapat 
disimpulkan bahwa H2 diterima, adanya pengaruh personal selling 
terhadap keputusan menggunakan jasa asuransi di PT. Asuransi Jiwa 
Syariah Bumiputera.  
3. Ada pengaruh faktor sosial terhadap keputusan menggunakan jasa 
asuransi, hal ini dibuktikan dari nilai thitung faktor sosial 2,111 lebih besar 
dari nilai ttabel 1,986 dengan nilai signifikansi sebesar 0,038. Sehingga 
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dapat disimpulkan bahwa H3 diterima, adanya pengaruh faktor sosial 
terhadap keputusan menggunakan jasa asuransi di PT. Asuransi Jiwa 
Syariah Bumiputera.  
5.2. Keterbatasan Penelitian 
Beberapa hal yang menjadikan adanya keterbatasan dalam penelitian ini 
adalah sebagai berikut: 
1. Penelitian ini tidak bisa digeneralisasikan kerena hanya dilakukan pada 
nasabah PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera cabang Surakarta. 
2. Karena minimnya pengawasan yang dilakukan saat pengisian data serta 
keterbatasan waktu responden saat mengisi kuesioner, maka dimungkinkan 
responden menjawab dengan tidak cermat dan tidak jujur. Sehingga 
menyebabkan jawaban responden yang tidak sesuai dengan pernyataan. 
5.3. Saran  
Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan yang diperoleh, 
maka saran yang dapat diberikan sebagai berikut: 
1. Bagi Perusahaan 
Perusahaan hendaknya lebih memperhatikan faktor kesadaran merek, 
personal selling dan faktor sosial karena dengan memperhatikan hal tersebut akan 
berpengaruh pada keputusan menggunakan jasa. Terutama pada faktor personal 
selling, karena pada penelitian ini personal selling memiliki pengaruh yang besar 
dalam keputusan menggunakan jasa asuransi PT. Asuransi Jiwa Syariah 
Bumiputera.  
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Maka dari itu perusahaan dalam mengadakan presentasi harus lebih baik 
dan mempersiapkan sebelumnya apa yang akan dipresentasikan atau disampaikan 
kepada para nasabah. Tenaga penjual harus mengenal atau mengetahui produk-
produk yang akan dipasarkan. Keahlian tenaga penjual dalam mengadakan 
presentasi, menjalin hubungan baik, memberikan pelayanan, kemampuan dalam 
berkomunikasi dan menutup penjualan dengan para nasabah juga harus 
diperhatika dan ditingkatkan agar konsumen selalu tertarik lagi untuk menjadi 
pemegang polis PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera. 
2. Bagi peneliti selanjutnya 
Dalam penelitian skripsi ini penulis hanya membahas tiga variabel yang 
dijadikan faktor keputusan menggunakan jasa asuransi. Sehingga untuk penelitian 
selanjutnya diharapkan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan 
menggunakan jasa asuransi agar dikembangkan lebih baik lagi oleh peneliti 
selanjutnya dan dalam pengisian kuesioner oleh responden bisa lebih 
memaksimalkan  pengawasannya. 
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Lampiran 1 : Jadwal Penelitian 
No 
Bulan Januari Februari Maret April 
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1. 
Penyusunan 
Proposal 
X X X X 
            
2. Konsultasi 
    
X X X X 
        
3. 
Pendaftaran 
Ujian 
Seminar 
Proposal 
          
X 
     
4. 
Ujian 
Seminar 
Proposal 
           
X 
    
5. 
Revisi 
Proposal               
X X 
 
No 
Bulan Mei Juni Juli Agustus 
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
6. Analisis Data 
                
7. 
Penulisan 
Akhir 
Naskah 
Skripsi 
      
X X X X 
      
8. 
Pendaftaran 
Munaqosah            
X 
    
9. Munaqosah 
             
X 
  
10. 
Revisi 
Skripsi               
X X 
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Lampiran 2 : Kuisioner Penelitian 
KUISIONER PENELITIAN 
“PENGARUH KESADARAN MEREK, PERSONAL SELLING FAKTOR 
SOSIAL TERHADAP KEPUTUSAN MENGGUNAKAN JASA ASURANSI 
PT. ASURANSI JIWA SYARIAH BUMIPTERA CABANG SURAKARTA”  
 
Assalamu‟alaikum Wr. Wb.  
 Saya, Silvia Devita, mahasiswi jurusan Manajemen Bisnis Syariah, 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri Surakarta yang 
sedang melakukan penelitian untuk skripsi saya. Kuisioner ini ditujukan untuk 
membantu pengumpulan data penelitian guna penyusunan skripsi yang berjudul 
“Pengaruh Kesadaran Merek, Personal Selling, dan Faktor Sosial Terhadap 
Keputusan Menggunakan Jasa PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera 
cabang Surakarta”.  
Dengan ini saya menyampaikan daftar pernyataan pada saudara/saudari, 
dengan tujuan agar berkenan sekiranya meluangkan waktu untuk dapat mengisi 
kuisioner dengan sebenar-benarnya. Pernyataan dalam daftar ini berkaitan dengan 
tanggapan anda mengenai pengaruh kesadaran merek, personal selling, dan faktor 
social terhadap keputusan menggunakan jasa PT. Asuransi Jiwa Syariah 
Bumiputera cabang Surakarta. Atas perhatian dan partisipasinya, saya 
mengucapkan terimakasih.  
 
 
Wassalamu‟alaikum Wr. Wb. 
Hormat Saya 
 
 
Silvia Devita 
145111131 
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Bagian I : Identitas Responden 
1. Nama   :  
2. Alamat  : 
3. Jenis Kelamin  : 
a. Laki-laki  
b. Perempuan  
4. Umur   : 
a. 20-35 tahun 
b. 36-45 tahun 
c. 46-50 tahun 
d. > 50 tahun  
5. Pendidikan Terakhir : 
a. SMU 
b. D1 
c. D3 
d. S1 
e. S2 
6. Pekerjaan  :  
a. PNS 
b. POLRI / TNI 
c. Pegawai swasta 
d. Wiraswasta 
e.  Lainnya  
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7. Pendapatan per bulan :  
a. Rp. 1.000.000 – Rp. 4.000.000 
b. Rp. 5.000.000 – Rp. 8.000.000 
c. Rp. 9.000.000 – Rp. 12.000.000 
d. Rp. 13.000.000 – Rp. 15.000.000 
e. > Rp. 15.000.000  
Bagian II : Pertanyaan  
Berilah tanda  (√) pada salah satu jawaban yang paling sesuai dengan pendapat 
saudara pada kolom yang tersedia. Penilaian dapat dilakukan berdasarkan skala 
dengan kriteria penilaian dari 1 (Sangat Tidak Setuju) sampai 10 (Sangat Setuju). 
 
No. Pertanyaan Skala Ukur 
Variabel Keputusan Menggunakan 
1.  
Saya telah mantap 
memutuskan menggunakan 
jasa  PT. Asuransi Jiwa 
Syariah  Bumiputera. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
2.  
Saya telah yakin untuk 
menggunakan jasa PT. 
Asuransi Jiwa Syariah  
Bumiputera. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
3.  
Saya memiliki dorongan 
untuk  menggunakan jasa 
PT. Asuransi Jiwa Syariah  
Bumiputera. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
4.  
Saya memutuskan 
menggunakan jasa PT. 
Asuransi Jiwa Syariah  
Bumiputera pelayanan yang 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
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diberikan tenaga penjual 
sangat memuaskan. 
5.  
Saya memutuskan 
menggunakan jasa PT. 
Asuransi Jiwa Syariah  
Bumiputera karena 
pelayanan klaim sangat 
baik. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
 
No. Pertanyaan Skala Ukur 
Kesadaran Merek 
1.  PT. Asuransi Jiwa Syariah  
Bumiputera adalah 
perusahaan jasa asuransi 
yang pertama kali terlintas 
di benak saya. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
2.   PT. Asuransi Jiwa Syariah  
Bumiputera adalah 
perusahaan jasa yang 
bergerak dibidang asuransi 
jiwa dan tertua di Indonesia. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
3.  Saya sudah  mengenal 
perusahaan asuransi jiwa 
merek PT. Asuransi Jiwa 
Syariah  Bumiputera. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
 
No. Pertanyaan Skala Ukur 
Personal Selling 
1.  Agen asuransi PT. Asuransi 
Jiwa Syariah  Bumiputera 
selalu mengadakan 
presentasi dan mampu 
menyampaikan informasi 
mengenai produk mulai dari 
keunggulan produk, manfaat 
dan nilai. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
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2.   Agen asuransi PT. Asuransi 
Jiwa Syariah  Bumiputera 
selalu menjalin hubungan 
baik dengan para nasabah 
dan bersedia memberikan 
bantuan kepada setiap 
nasabahnya. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
3.  Agen asuransi PT. Asuransi 
Jiwa Syariah Bumiputera 
memiliki kemampuan 
komunikasi dengan jelas 
dan mampu menjawab 
pertanyaan dari calon 
nasabah. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
4. Agen asuransi PT. Asuransi 
Jiwa Syariah  Bumiputera 
selalu memberikan 
pelayanan yang baik kepada 
nasabah. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
5.  Agen asuransi dari PT. 
Asuransi Jiwa Syariah  
Bumiputera selalu berusaha 
menutup penjualan dengan 
mengarahkan nasabah untuk 
mengambil produknya.  
 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
 
No. Pertanyaan Skala Ukur 
Faktor Sosial 
1.  Saya memutuskan 
menggunakan jasa PT. 
Asuransi Jiwa Syariah  
Bumiputera karena 
rekomendasi dari teman, 
anggota komunitas, rekan 
kerja dan keluarga. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
2.   
Saya meminta pendapat 
anggota keluarga mengenai 
jasa PT. Asuransi Jiwa 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
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Syariah  Bumiputera. 
3.  Saya memutuskan 
menggunakan PT. Asuransi 
Jiwa Syariah  Bumiputera 
karena mampu menjamin 
kesejahteraan keluarga.  
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
 
Lampiran 3 : Data Penelitian 
No 
Resp 
Jenis 
Kelamin Umur  
Pendidikan 
Terakhir  Pekerjaan  Pendapatan Perbulan 
Resp1 
Perempuan 46-50 tahun SMU Wiraswasta 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp2  
Perempuan 36-45 tahun S1 
Pegawai 
swasta 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp3 
Perempuan > 50 tahun SMU 
Pegawai 
swasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp4 
Perempuan 20-35 tahun S1 Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp5 
Perempuan 20-35 tahun S1 
Pegawai 
swasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp6 
Laki-Laki 36-45 tahun SMU Wiraswasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp7 
Perempuan 20-35 tahun S1 
Pegawai 
swasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp8 
Laki-Laki 20-35 tahun S1 
Pegawai 
swasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp9 
Perempuan 20-35 tahun S1 
Pegawai 
swasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp10 
Laki-Laki > 50 tahun SMU Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp11 
Perempuan > 50 tahun SMU Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp12 
Perempuan 20-35 tahun SMU Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp13 
Perempuan 20-35 tahun SMU Wiraswasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp14 
Perempuan 46-50 tahun SMU 
Pegawai 
swasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp15 
Perempuan 20-35 tahun SMU Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp16 Perempuan 36-45 tahun SMU Lainnya Rp. 1.000.000 – Rp. 
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4.000.000 
Resp17 
Laki-Laki 36-45 tahun SMU Wiraswasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp18 
Perempuan 20-35 tahun D3 Wiraswasta 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp19 
Laki-Laki 36-45 tahun SMU 
Pegawai 
swasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp20 
Perempuan 46-50 tahun SMU Wiraswasta 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp21 
Laki-Laki 46-50 tahun SMU Wiraswasta 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp22 
Perempuan 20-35 tahun SMU Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp23 
Perempuan 20-35 tahun SMU Wiraswasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp24 
Perempuan 36-45 tahun SMU 
Pegawai 
swasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp25 
Perempuan 36-45 tahun SMU Wiraswasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp26 
Laki-Laki 46-50 tahun SMU Wiraswasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp27 
Perempuan 20-35 tahun SMU Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp28 
Perempuan 20-35 tahun S1 Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp29 
Perempuan 20-35 tahun SMU Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp30 
Perempuan 20-35 tahun SMU Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp31 
Perempuan 20-35 tahun S1 
Pegawai 
swasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp32 Perempuan 20-35 tahun SMU Lainnya > Rp. 15.000.000 
Resp33 
Perempuan 20-35 tahun S1 
Pegawai 
swasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp34 
Perempuan 20-35 tahun SMU Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp35 
Perempuan 20-35 tahun S1 Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp36 
Perempuan 20-35 tahun SMU Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp37 
Perempuan 20-35 tahun S1 Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp38 
Perempuan 20-35 tahun SMU 
Pegawai 
swasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp39 Perempuan 20-35 tahun SMU Lainnya Rp. 1.000.000 – Rp. 
90 
 
4.000.000 
Resp40 
Laki-Laki 20-35 tahun S1 
Pegawai 
swasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp41 
Perempuan 20-35 tahun SMU Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp42 
Perempuan 36-45 tahun S1 PNS 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp43 
Perempuan 20-35 tahun SMU Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp44 
Laki-Laki 36-45 tahun SMU Wiraswasta 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp45 
Perempuan 36-45 tahun SMU Wiraswasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp46 
Perempuan 20-35 tahun S1 Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp47 
Perempuan 46-50 tahun SMU Wiraswasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp48 Laki-Laki 20-35 tahun SMU Lainnya > Rp. 15.000.000 
Resp49 
Laki-Laki 20-35 tahun S1 Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp50 
Perempuan 20-35 tahun SMU Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp51 Laki-Laki 20-35 tahun S1 Lainnya > Rp. 15.000.000 
Resp52 
Laki-Laki 20-35 tahun SMU Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp53 
Perempuan 36-45 tahun SMU Wiraswasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp54 
Laki-Laki 46-50 tahun SMU 
Pegawai 
swasta 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp55 
Laki-Laki 20-35 tahun SMU Wiraswasta 
Rp. 13.000.000 – Rp. 
15.000.000 
Resp56 
Laki-Laki 36-45 tahun S1 
Pegawai 
swasta 
Rp. 9.000.000 - Rp. 
12.000.000 
Resp57 
Laki-Laki > 50 tahun SMU Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp58 
Laki-Laki > 50 tahun S1 Wiraswasta 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp59 
Laki-Laki > 50 tahun D3 Wiraswasta 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp60 
Laki-Laki 46-50 tahun S1 PNS 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp61 
Perempuan 46-50 tahun S1 PNS 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp62 
Laki-Laki 20-35 tahun D3 Lainnya 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
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Resp63 
Laki-Laki 20-35 tahun S1 PNS 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp64 
Perempuan 20-35 tahun S1 
Pegawai 
swasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp65 
Laki-Laki 20-35 tahun S1 
Pegawai 
swasta 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp66 
Perempuan 20-35 tahun SMU Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp67 
Laki-Laki > 50 tahun D3 Wiraswasta 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp68 
Laki-Laki 20-35 tahun S1 
Pegawai 
swasta 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp69 
Laki-Laki > 50 tahun D3 
Pegawai 
swasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp70 
Laki-Laki 36-45 tahun S1 Wiraswasta 
Rp. 9.000.000 - Rp. 
12.000.000 
Resp71 
Laki-Laki 36-45 tahun S1 
Pegawai 
swasta 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp72 
Laki-Laki 36-45 tahun S1 Wiraswasta 
Rp. 13.000.000 – Rp. 
15.000.000 
Resp73 
Laki-Laki > 50 tahun SMU Wiraswasta 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp74 Laki-Laki 20-35 tahun S2 Wiraswasta > Rp. 15.000.000 
Resp75 
Laki-Laki > 50 tahun S1 Wiraswasta 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp76 
Laki-Laki 36-45 tahun S1 Lainnya 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp77 
Laki-Laki > 50 tahun SMU Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp78 
Laki-Laki > 50 tahun S2 
Pegawai 
swasta 
Rp. 13.000.000 – Rp. 
15.000.000 
Resp79 
Laki-Laki 36-45 tahun S1 PNS 
Rp. 9.000.000 - Rp. 
12.000.000 
Resp80 
Laki-Laki 36-45 tahun S1 
Pegawai 
swasta 
Rp. 9.000.000 - Rp. 
12.000.000 
Resp81 
Perempuan 46-50 tahun SMU Lainnya 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp82 
Laki-Laki 46-50 tahun S1 PNS 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp83 Laki-Laki 20-35 tahun S2 Lainnya > Rp. 15.000.000 
Resp84 
Laki-Laki > 50 tahun S1 Wiraswasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp85 
Perempuan 46-50 tahun S1 Lainnya 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp86 Laki-Laki 36-45 tahun S1 Pegawai Rp. 13.000.000 – Rp. 
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swasta 15.000.000 
Resp87 
Perempuan > 50 tahun SMU 
Pegawai 
swasta 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
Resp88 
Laki-Laki > 50 tahun D3 
Pegawai 
swasta 
Rp. 13.000.000 – Rp. 
15.000.000 
Resp89 
Laki-Laki > 50 tahun S1 PNS 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp90 
Laki-Laki > 50 tahun S1 PNS 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp91 
Laki-Laki > 50 tahun S1 PNS 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp92 
Laki-Laki > 50 tahun S1 
Pegawai 
swasta 
Rp. 9.000.000 - Rp. 
12.000.000 
Resp93 
Laki-Laki > 50 tahun S1 PNS 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
Resp94 
Laki-Laki 46-50 tahun S1 
Pegawai 
swasta 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
 
Lampiran 4 : Tabulasi Data Responden 
Variabel Keputusan menggunakan Jasa Asuransi dan Kesadaran Merek 
No. 
resp Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 
Total 
Y KM1 KM2 KM3 
Total 
KM 
Resp1 6 7 7 8 7 35 5 7 7 19 
Resp2  10 10 10 9 9 48 9 9 9 27 
Resp3 10 8 5 9 8 40 10 10 5 25 
Resp4 9 8 8 9 9 43 7 8 9 24 
Resp5 8 8 8 9 10 43 8 7 9 24 
Resp6 10 10 10 8 8 46 5 10 9 24 
Resp7 9 9 8 9 8 43 6 7 8 21 
Resp8 9 9 8 9 10 45 9 10 9 28 
Resp9 5 5 5 7 7 29 6 8 5 19 
Resp10 10 10 10 9 10 49 8 9 8 25 
Resp11 9 10 9 9 10 47 10 9 9 28 
Resp12 7 7 8 8 8 38 6 6 7 19 
Resp13 10 10 9 10 10 49 10 9 10 29 
Resp14 6 5 6 5 5 27 7 8 8 23 
Resp15 8 8 8 8 8 40 9 9 8 26 
Resp16 5 4 4 4 5 22 5 9 4 18 
Resp17 10 10 10 10 10 50 10 10 10 30 
Resp18 4 4 4 4 4 20 2 6 6 14 
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Resp19 3 4 3 3 3 16 8 8 7 23 
Resp20 8 8 8 8 8 40 7 7 8 22 
Resp21 9 9 9 9 9 45 8 8 8 24 
Resp22 8 9 9 9 8 43 9 9 9 27 
Resp23 9 9 8 8 8 42 9 8 8 25 
Resp24 3 2 2 2 2 11 2 8 2 12 
Resp25 9 9 9 9 9 45 8 8 9 25 
Resp26 9 8 8 8 9 42 8 8 8 24 
Resp27 7 8 7 8 8 38 8 8 8 24 
Resp28 7 7 8 7 7 36 8 9 9 26 
Resp29 4 4 5 4 5 22 7 4 5 16 
Resp30 3 5 3 4 6 21 6 8 9 23 
Resp31 7 8 8 9 9 41 8 9 8 25 
Resp32 2 5 7 1 3 18 9 7 10 26 
Resp33 3 4 7 6 5 25 6 6 10 22 
Resp34 4 5 4 6 5 24 5 4 5 14 
Resp35 6 6 5 5 5 27 5 6 4 15 
Resp36 8 7 7 7 8 37 7 8 7 22 
Resp37 8 8 7 8 7 38 9 8 8 25 
Resp38 6 6 6 7 7 32 5 7 4 16 
Resp39 3 3 3 4 4 17 3 5 3 11 
Resp40 8 7 8 9 8 40 9 9 8 26 
Resp41 5 4 4 5 5 23 8 7 5 20 
Resp42 9 9 9 9 9 45 9 9 9 27 
Resp43 9 9 9 9 9 45 9 9 9 27 
Resp44 9 9 9 9 9 45 9 9 9 27 
Resp45 9 9 9 9 9 45 9 9 9 27 
Resp46 8 8 5 7 7 35 8 5 7 20 
Resp47 5 4 6 5 6 26 7 6 6 19 
Resp48 5 5 6 4 6 26 7 7 6 20 
Resp49 10 10 10 10 10 50 9 9 9 27 
Resp50 5 5 5 5 5 25 5 5 5 15 
Resp51 4 4 4 4 4 20 1 2 1 4 
Resp52 8 8 7 8 9 40 6 7 7 20 
Resp53 9 9 9 9 9 45 9 9 9 27 
Resp54 4 5 7 6 5 27 6 7 6 19 
Resp55 2 3 2 2 3 12 10 5 1 16 
Resp56 10 9 9 9 9 46 9 8 9 26 
Resp57 5 6 6 6 7 30 5 5 5 15 
Resp58 5 5 5 5 5 25 5 5 5 15 
Resp59 7 7 7 7 7 35 6 6 6 18 
Resp60 7 8 7 7 7 36 6 5 7 18 
Resp61 5 6 5 6 6 28 7 5 6 18 
Resp62 6 6 6 7 7 32 8 9 8 25 
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Resp63 7 7 7 7 7 35 7 7 7 21 
Resp64 7 8 7 8 9 39 8 8 8 24 
Resp65 8 8 8 8 8 40 9 8 9 26 
Resp66 8 8 9 8 9 42 9 8 8 25 
Resp67 8 8 8 9 9 42 7 8 8 23 
Resp68 7 7 8 8 8 38 8 7 7 22 
Resp69 8 8 7 8 9 40 5 7 7 19 
Resp70 8 8 7 8 8 39 7 7 7 21 
Resp71 7 7 7 7 7 35 7 7 7 21 
Resp72 7 7 7 8 8 37 7 8 7 22 
Resp73 6 7 6 7 6 32 5 5 5 15 
Resp74 8 7 7 7 8 37 6 6 7 19 
Resp75 7 7 7 7 7 35 7 7 7 21 
Resp76 10 10 10 9 10 49 10 10 10 30 
Resp77 7 7 7 8 8 37 5 7 7 19 
Resp78 8 8 8 8 8 40 8 8 8 24 
Resp79 7 8 7 7 7 36 7 8 7 22 
Resp80 8 8 7 7 7 37 7 8 8 23 
Resp81 7 7 7 7 7 35 6 7 7 20 
Resp82 7 8 8 8 7 38 7 8 8 23 
Resp83 8 8 7 7 7 37 6 7 7 20 
Resp84 6 6 6 6 6 30 7 7 7 21 
Resp85 7 7 7 7 7 35 7 7 7 21 
Resp86 7 8 8 7 7 37 7 7 8 22 
Resp87 6 5 6 6 6 29 7 6 7 20 
Resp88 6 7 7 8 8 36 7 6 6 19 
Resp89 5 6 5 5 5 26 6 7 6 19 
Resp90 7 8 8 7 8 31 6 5 6 17 
Resp91 7 7 8 6 7 35 7 6 7 20 
Resp92 6 6 7 7 7 33 5 5 5 15 
Resp93 8 7 8 8 5 36 5 6 6 17 
Resp94 6 6 5 5 5 27 7 6 6 19 
 
Variabel Personal Selling dan Faktor Sosial 
No. 
resp  PS1 PS2 PS3 PS4 PS5 
Total 
PS FS1 FS2 FS3 
Total 
FS 
Resp1 8 7 8 7 7 37 7 6 8 21 
Resp2  9 10 10 6 10 45 9 10 10 29 
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Resp3 8 6 7 5 7 33 7 8 7 22 
Resp4 9 8 9 9 10 45 9 10 8 27 
Resp5 8 8 8 8 9 41 8 9 10 27 
Resp6 10 10 10 9 5 44 5 10 9 24 
Resp7 9 8 9 8 8 42 9 8 8 25 
Resp8 9 9 9 7 9 43 10 9 9 28 
Resp9 7 8 8 8 7 38 6 9 7 22 
Resp10 9 8 7 9 9 42 9 8 9 26 
Resp11 10 9 10 7 9 45 10 9 8 27 
Resp12 7 8 8 8 7 38 6 7 7 20 
Resp13 10 9 10 7 9 45 10 9 10 29 
Resp14 8 8 9 7 8 40 8 9 9 26 
Resp15 8 8 8 8 8 40 8 8 8 24 
Resp16 7 7 7 7 7 35 9 8 9 26 
Resp17 10 10 10 10 10 50 10 10 10 30 
Resp18 6 8 7 7 7 35 4 9 9 22 
Resp19 8 6 5 7 7 33 6 8 7 21 
Resp20 7 8 8 8 8 39 9 9 9 27 
Resp21 9 9 9 8 9 44 9 9 9 27 
Resp22 9 8 8 9 8 42 9 9 9 27 
Resp23 9 9 9 9 9 45 8 8 9 25 
Resp24 2 2 3 6 2 15 2 8 2 12 
Resp25 9 8 9 8 9 43 9 8 9 26 
Resp26 9 8 8 7 9 41 9 8 9 26 
Resp27 8 8 8 8 8 40 7 9 8 24 
Resp28 8 8 8 9 8 41 7 7 7 21 
Resp29 7 5 4 5 6 27 7 7 5 19 
Resp30 9 8 9 8 7 41 8 9 8 25 
Resp31 8 9 8 8 8 41 9 8 9 26 
Resp32 8 7 1 5 1 22 10 10 9 29 
Resp33 7 7 6 5 5 30 9 9 9 27 
Resp34 5 6 6 6 6 29 4 5 5 14 
Resp35 6 6 6 6 6 30 6 6 6 18 
Resp36 7 8 7 7 8 37 7 8 6 21 
Resp37 8 7 9 8 8 40 8 7 9 24 
Resp38 6 7 8 7 7 35 5 8 7 20 
Resp39 6 5 5 6 6 28 7 7 7 21 
Resp40 10 8 9 8 10 45 8 9 8 25 
Resp41 6 7 7 7 8 35 10 7 8 25 
Resp42 8 8 8 8 8 40 9 9 9 27 
Resp43 9 9 9 9 9 45 9 9 9 27 
Resp44 9 9 9 9 9 45 9 9 9 27 
Resp45 9 9 9 9 9 45 9 9 9 27 
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Resp46 6 8 8 8 3 33 7 7 7 21 
Resp47 8 5 7 7 5 32 7 6 6 19 
Resp48 8 8 8 8 9 41 7 7 9 23 
Resp49 10 9 10 9 10 48 9 9 9 27 
Resp50 5 5 5 5 5 25 5 5 5 15 
Resp51 3 3 4 5 4 19 3 3 3 9 
Resp52 7 8 8 8 7 38 6 8 7 21 
Resp53 9 9 9 9 9 45 9 9 9 27 
Resp54 7 5 5 6 6 29 5 7 6 18 
Resp55 5 7 6 6 6 30 8 7 6 21 
Resp56 9 9 9 9 9 45 9 9 9 27 
Resp57 5 6 6 6 6 29 5 5 5 15 
Resp58 5 5 6 6 5 27 5 5 5 15 
Resp59 6 6 7 7 7 33 6 6 6 18 
Resp60 6 7 8 8 7 36 7 6 5 18 
Resp61 7 5 7 6 5 30 7 6 6 19 
Resp62 7 7 7 7 8 36 8 9 8 25 
Resp63 7 7 7 7 7 35 7 7 7 21 
Resp64 7 6 6 7 6 32 8 7 8 23 
Resp65 7 8 7 7 6 35 9 9 9 27 
Resp66 9 7 9 8 7 40 8 8 8 24 
Resp67 8 8 8 8 8 40 7 8 9 24 
Resp68 8 7 9 9 8 41 8 9 8 25 
Resp69 8 8 8 7 7 38 7 8 8 23 
Resp70 8 8 7 8 8 39 8 8 8 24 
Resp71 7 7 7 7 7 35 7 7 7 21 
Resp72 7 8 8 8 8 39 8 8 8 24 
Resp73 7 7 7 7 7 35 6 7 7 20 
Resp74 7 8 7 8 7 37 7 7 8 22 
Resp75 7 7 7 7 7 35 7 7 7 21 
Resp76 8 9 9 9 9 44 4 6 10 20 
Resp77 7 7 7 7 7 35 5 8 8 21 
Resp78 8 8 8 8 8 40 8 8 8 24 
Resp79 8 8 8 8 8 40 7 7 7 21 
Resp80 8 8 8 8 8 40 7 7 7 21 
Resp81 7 7 7 7 7 35 7 7 7 21 
Resp82 7 7 8 8 8 38 7 7 8 22 
Resp83 8 8 8 8 8 40 7 7 7 21 
Resp84 7 7 7 7 7 35 7 7 7 21 
Resp85 7 7 7 7 7 35 7 7 7 21 
97 
 
Resp86 6 7 7 7 7 34 7 7 7 21 
Resp87 6 6 6 6 8 32 7 7 6 20 
Resp88 6 7 7 6 7 33 6 6 7 19 
Resp89 7 7 7 6 6 33 8 8 9 25 
Resp90 7 8 7 8 8 38 9 9 9 27 
Resp91 7 7 8 9 9 40 7 8 8 23 
Resp92 6 5 6 6 7 30 8 9 9 26 
Resp93 5 5 5 5 6 26 8 7 7 22 
Resp94 7 8 8 8 7 38 9 9 8 26 
 
Lampiran 5 : Hasil Otput SPSS 
Statistik Deskriptif Responden 
 
Statistics 
 Jenis 
Kelamin 
Umur Pendidikan 
Terakhir 
Pekerjaan Pendapatan 
Perbulan 
N 
Valid 94 94 94 94 94 
Missing 0 0 0 0 0 
 
 
Jenis Kelamin 
 Frequency Percent Valid 
Percent 
Cumulative Percent 
Valid 
Laki-Laki 48 51.1 51.1 51.1 
Perempuan 46 48.9 48.9 100.0 
Total 94 100.0 100.0  
 
 
Umur 
 Frequency Percent Valid 
Percent 
Cumulative Percent 
Valid 
> 50 tahun 20 21.3 21.3 21.3 
20-35 
tahun 
42 44.7 44.7 66.0 
36-45 
tahun 
19 20.2 20.2 86.2 
46-50 
tahun 
13 13.8 13.8 100.0 
Total 94 100.0 100.0  
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Pendidikan Terakhir 
 Frequency Percent Valid 
Percent 
Cumulative Percent 
Valid 
D3 6 6.4 6.4 6.4 
S1 41 43.6 43.6 50.0 
S2 3 3.2 3.2 53.2 
SMU 44 46.8 46.8 100.0 
Total 94 100.0 100.0  
 
 
 
Pekerjaan 
 Frequency Percent Valid 
Percent 
Cumulative Percent 
Valid 
Lainnya 33 35.1 35.1 35.1 
Pegawai 
swasta 
27 28.7 28.7 63.8 
PNS 10 10.6 10.6 74.5 
Wiraswasta 24 25.5 25.5 100.0 
Total 94 100.0 100.0  
 
 
Pendapatan Perbulan 
 Frequenc
y 
Percent Valid 
Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid 
> Rp. 15.000.000 5 5.3 5.3 5.3 
Rp. 1.000.000 – Rp. 
4.000.000 
52 55.3 55.3 60.6 
Rp. 13.000.000 – Rp. 
15.000.000 
5 5.3 5.3 66.0 
Rp. 5.000.000 – Rp. 
8.000.000 
27 28.7 28.7 94.7 
Rp. 9.000.000 - Rp. 
12.000.000 
5 5.3 5.3 100.0 
Total 94 100.0 100.0  
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Hasil Uji Validitas  
Validitas variabel Keputusan menggunakan Jasa Asuransi 
Correlations 
 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Total Y 
Y1 
Pearson 
Correlation 
1 .931
**
 .834
**
 .898
**
 .881
**
 .955
**
 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 .000 
N 94 94 94 94 94 94 
Y2 
Pearson 
Correlation 
.931
**
 1 .887
**
 .895
**
 .898
**
 .964
**
 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 .000 
N 94 94 94 94 94 94 
Y3 
Pearson 
Correlation 
.834
**
 .887
**
 1 .839
**
 .841
**
 .918
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .000 
N 94 94 94 94 94 94 
Y4 
Pearson 
Correlation 
.898
**
 .895
**
 .839
**
 1 .928
**
 .958
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 .000 
N 94 94 94 94 94 94 
Y5 
Pearson 
Correlation 
.881
**
 .898
**
 .841
**
 .928
**
 1 .951
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  .000 
N 94 94 94 94 94 94 
Total 
Y 
Pearson 
Correlation 
.955
**
 .964
**
 .918
**
 .958
**
 .951
**
 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  
N 94 94 94 94 94 94 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 
Validitas variabel Kesadaran Merek 
Correlations 
 KM1 KM2 KM3 Total KM 
KM1 
Pearson Correlation 1 .577
**
 .655
**
 .872
**
 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 
N 94 94 94 94 
KM2 
Pearson Correlation .577
**
 1 .609
**
 .824
**
 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 
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N 94 94 94 94 
KM3 
Pearson Correlation .655
**
 .609
**
 1 .887
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 
N 94 94 94 94 
Total KM 
Pearson Correlation .872
**
 .824
**
 .887
**
 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  
N 94 94 94 94 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 
Validitas variabel Personal Selling 
Correlations 
 PS1 PS2 PS3 PS4 PS5 Total 
PS 
PS1 
Pearson 
Correlation 
1 .807
**
 .743
**
 .629
**
 .694
**
 .880
**
 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 .000 
N 94 94 94 94 94 94 
PS2 
Pearson 
Correlation 
.807
**
 1 .812
**
 .702
**
 .708
**
 .911
**
 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 .000 
N 94 94 94 94 94 94 
PS3 
Pearson 
Correlation 
.743
**
 .812
**
 1 .749
**
 .780
**
 .926
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .000 
N 94 94 94 94 94 94 
PS4 
Pearson 
Correlation 
.629
**
 .702
**
 .749
**
 1 .638
**
 .823
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 .000 
N 94 94 94 94 94 94 
PS5 
Pearson 
Correlation 
.694
**
 .708
**
 .780
**
 .638
**
 1 .875
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  .000 
N 94 94 94 94 94 94 
Total 
PS 
Pearson 
Correlation 
.880
**
 .911
**
 .926
**
 .823
**
 .875
**
 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  
N 94 94 94 94 94 94 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Validitas variabel Faktor Sosial 
Correlations 
 FS1 FS2 FS3 Total FS 
FS1 
Pearson Correlation 1 .564
**
 .715
**
 .888
**
 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 
N 94 94 94 94 
FS2 
Pearson Correlation .564
**
 1 .645
**
 .818
**
 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 
N 94 94 94 94 
FS3 
Pearson Correlation .715
**
 .645
**
 1 .907
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 
N 94 94 94 94 
Total FS 
Pearson Correlation .888
**
 .818
**
 .907
**
 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  
N 94 94 94 94 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Hasil Uji Reliabilitas 
Reliabilitas variabel Keputusan menggunakan Jasa Asuransi 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of 
Items 
.974 5 
 
Relibilitas variabel Kesadaran Merek 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of 
Items 
.824 3 
 
Reliabilitas variabel Personal Selling 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of 
Items 
.927 5 
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Reliabilitas variabel Faktor Sosial 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of 
Items 
.839 3 
 
Hasil Uji Asumsi Klasik 
Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized 
Residual 
N 94 
Normal Parameters
a,b
 
Mean 0E-7 
Std. Deviation 5.11296658 
Most Extreme Differences 
Absolute .129 
Positive .087 
Negative -.129 
Kolmogorov-Smirnov Z 1.251 
Asymp. Sig. (2-tailed) .087 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
 
Uji Multikolonieritas 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardi
zed 
Coefficie
nts 
t Sig. Collinearity 
Statistics 
B Std. 
Error 
Beta Tolera
nce 
VIF 
1 
(Consta
nt) 
-3.931 3.281 
 
-1.198 .234 
  
Total 
KM 
.755 .207 .378 3.654 .000 .319 3.137 
Total 
PS 
.903 .135 .657 6.675 .000 .353 2.837 
Total 
FS 
-.460 .218 -.201 -2.111 .038 .376 2.657 
a. Dependent Variable: Total Y 
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Uji Heteroskedastisitas 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardi
zed 
Coefficie
nts 
t Sig. Collinearity 
Statistics 
B Std. 
Error 
Beta Tolera
nce 
VIF 
1 
(Consta
nt) 
4.665 2.202 
 
2.118 .037 
  
Total 
KM 
-.226 .139 -.290 -1.628 .107 .319 3.137 
Total 
PS 
-.125 .091 -.233 -1.377 .172 .353 2.837 
Total 
FS 
.367 .146 .411 2.508 .140 .376 2.657 
a. Dependent Variable: res2 
 
Hasil Uji Kelayakan Model 
Uji Koefisien Determinan 
Model Summary
b
 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of 
the Estimate 
Durbin-
Watson 
1 .832
a
 .693 .682 5.197 1.679 
a. Predictors: (Constant), Total FS, Total PS, Total KM 
b. Dependent Variable: Total Y 
 
Uji F 
ANOVA
a
 
Model Sum of 
Squares 
Df Mean 
Square 
F Sig. 
1 
Regression 5481.307 3 1827.102 67.636 .000
b
 
Residual 2431.246 90 27.014   
Total 7912.553 93    
a. Dependent Variable: Total Y 
b. Predictors: (Constant), Total FS, Total PS, Total KM 
 
Hasil Uji Analisis Regresi Berganda dan Uji T 
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Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardi
zed 
Coefficien
ts 
t Sig. Collinearity 
Statistics 
B Std. 
Error 
Beta Tolera
nce 
VIF 
1 
(Consta
nt) 
-3.931 3.281 
 
-1.198 .234 
  
Total 
KM 
.755 .207 .378 3.654 .000 .319 3.137 
Total 
PS 
.903 .135 .657 6.675 .000 .353 2.837 
Total 
FS 
-.460 .218 -.201 -2.111 .038 .376 2.657 
a. Dependent Variable: Total Y 
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